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NADCHODZA ZMIANY
W WYDAWANIU DECYZJI

O WARUNKACH ZABUDOWY.
JAKNOWE PRZEPISY WPLYNA
NA RYNEK NIERUCHOMOSCI?



otodem

Wejdz do Swiata danych

Nowoczesne narzedzie analityczne zapewniajgce
ktore umozliwi Ci optymalizacje
wydatkow i zwigekszenie efektywnosci pracy z klientami.

Co zyskasz, korzystajac z

Wykorzystaj konkretne wskazowki,
jak podnie$é jakosé ofert
publikowanych w Otodom i zwigksz
dotarcie do szukajacych.

Sprawdz liczbe wyswietlen i wejsé
w ogloszenia - te dane pozwolg Ci
podjac¢ konkretne dziatania, dzieki
ktérym poprawisz widoczno$é
ofert i zwiekszysz szanse na szybsze
sfinalizowanie transakcji.

Wykorzystaj dane i komentarze rynkowe

do edukowania klientéw o biezacej
sytuacji w branzy. Dane zawarte

w narzedziu pozwola Ci zwigkszaé

kompetencje wiasne oraz zespotu.

Sprawdz, skad Klienci trafiajg na Twoje
ogtoszenia i poréwnaj, jak wypadaja
one na tle konkurencji. Wykorzystaj
te wiedze, aby przekonaé klienta do

umowy na wylacznos¢.

Odkryj site danych i rozwijaj swéj biznes

dzieki

Dostep do aktualnych danych
i trendow cenowych na rynku pozwoli
Ci rzetelnie wyceni¢ nieruchomosg¢,
tak aby jej cena nie byta ani zbyt
wygorowana, ani zbyt niska.

Sprawdz, jakie parametry ogtoszen sg
najczesciej wyszukiwane w lokalizacji,
ktora Cie interesuje, aby w oparciu
o te dane pozyskiwaé nieruchomosci
znajwiekszym potencjatem
sprzedazowym.
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Dobiega korica rok 2023 - jakze inny od tego poprzedniego.
Do jednego jednak zdazylismy sie juz chyba przyzwyczai¢ -
zmiana jest czyms, co towarzyszy nam nieustannie.

Decyzje polityczne, takie jak wprowadzenie programu Pierwsze

Mieszkanie, a wraz z nim Bezpiecznego Kredytu 2%, potrafig

diametralnie zmieni¢ sytuacje na rynku nieruchomosci: rozpa-

li¢ albo zamrozi¢ popyt, podaz, inwestycje. A przeciez stoimy wiasnie przed takimi decyzjami.

Niezaleznie od tego, jakie one beda, warto sie do tych zmian dobrze przygotowac. Warto
rozwija¢ swoje kompetencje przysztosci. Jakie? Wsrdd najczesciej wymienianych w bada-
niach s3: zdolno$¢ aktywnego uczenia sig, kreatywno$e, umiejetnose dzielenia sie wiedzg
zinnymi, umiejetnosc¢ wspdtpracy z innymi, nastawienie na rozwigzywanie problemow.
Wszystkie one sg w jakims stopniu zbiezne z ideg, jaka przyswieca Otodom od dtuzszego
czasu -ideg dzielenia sig wiedza.

Nie rzucajac stdéw na wiatr, oddajemy w Wasze rece nowe, odséwiezone w swojej formule
wydanie magazynu ,Lighthouse”. Wprowadzilismy w nim state pozycje, takie jak: prawo

i podatki, marketing i komunikacja, sprzedaz i rozwéj osobisty. Pozostajemy tez wcigz czuj-
ni, przygladajac sie najnowszym trendom i analizujgc dane. Wierze, ze taki miks to solidny
orez w Waszych rekach.

Pawel Onych

Head of Mortgages w Grupie OLX

W tym numerze magazynu ,Lighthouse” przyglagdamy sie
Bezpiecznemu Kredytowi 2% - jak bardzo odmienit rynek kre-
dytowy i sektor nieruchomosci w ostatnich miesigcach?

Niech przemdwig liczby: 8,2 mld, 2,2 mid, 7,2 mid. To sprzedaz

kredytow hipotecznych odnotowywana we wrzesniu w trzech

kolejnych latach: 2021r., 2022 r., 2023 r. Stojg za nimi gwat-

towne skoki i zatamania wartosci udzielanych kredytéw, dynamiczna historia rzgdowego
programu oraz wiele pytan o jego przysztosc.

Kiedy we wrzesniu 2022 ., po serii podwyzek stép procentowych i decyzjach KNF, rynek kre-
dytowy praktycznie sie zalamat (zaliczyt ponad 70-procentowy spadek w wartosci udzielo-
nych kredytéw r/r), nikt nie spodziewat sig, ze w ciggu roku sytuacja obrdci sig o 180 stopni.

Gdy w zycie wszedt rzgdowy program Pierwsze Mieszkanie, wraz zkomponentem
Bezpieczny Kredyt 2%, klienci ruszyli ttumnie do bankow, firm posrednictwa, deweloperdw
ibiur nieruchomosci. Ceny mieszkan znowu zaczely rosngé w dwucyfrowym tempie, ich
dostepnosc¢ zmalata do rekordowo niskich poziomow, a banki, zasypane lawing wnioskow
kredytowych, wydtuzyly czas ich rozpatrywania nawet do czterech miesiecy. W pazdzierniku
2023 r. wzrost wartosci zapytan o kredyty mieszkaniowe siegat 254%, a liczba potencjalnych
kredytobiorcow wzrosta o 197% r/r. Srednia warto$é wnioskowanego kredytu mieszkanio-
wego w pazdzierniku byla najwyzsza w historii - wynosita 421 tys. zF.

Zainteresowanie programem BK2% jest wyzsze niz zakladano - czy to oznacza, ze w | kwar-
tale 2024 r. program zostanie przynajmniej na jakis czas wstrzymany? Jestesmy juz po
pierwszych obnizkach stop procentowych - czy przetozy sie to na wzrost zainteresowania
tradycyjnymi kredytami? Czy zZlozone obietnice wyborcze (m.in. kredyt 0%) zostang dotrzy-
mane? Pytania mnoz3 sie, a przed nami by¢ moze kolejne duze przetasowania na rynkach
finansowym i nieruchomosci.

* https://media.bik.pl/informacje-prasowe/823404/0-254-wzrosla-wartosc-zapytan-o-kredyty-
mieszkaniowe-w-pazdzierniku-2023-r-r-r.
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TEMAT NUMERU

Program Bezpieczny Kredyt 2% wywotat niemate
zamieszanie na rynku nieruchomosci. Jak wptynat na
popyt, dostepnos¢ nieruchomosci, a takze ich ceny?
Sprawdz na str. 8-11.

Jakie argumenty przemawiajace za skorzystaniem
z programu BK2% warto wykorzysta¢ w rozmowie
z klientem? Podpowiedzi znajdziesz w tekscie
eksperta finansowego - Jakuba Kuflowskiego.

Jakie ograniczenia narzuca na kredytobiorcow
najnowszy program rzagdowy? lle wynoszg faktyczne
koszty Bezpiecznego Kredytu 2%? W tekscie na

str. 16-18 bierzemy pod lupe nieoczywiste niuanse
najbardziej popularnego obecnie programu
mieszkaniowego.

Jakie elementy strategii sprzedazowo-
-marketingowej zdajg egzamin na rynku
popytowym? Jak w tej nietatwej dla agentow sytuaciji
zachecic klientow do wspotpracy? Zapytali$my o to
dwoje rynkowych praktykéw — Wojciecha Wozniczke
i Aleha Tura.

PRAWO | PODATKI

Nowa ,wuzetka” (WZ) wprowadzita rewolucyjne
zmiany dotyczace zasad zabudowy. Co niedawno
wprowadzone w zycie przepisy oznaczajg dla
inwestordw, a takze przecietnego ,Kowalskiego™?
Przeczytasz o tym w tekscie Katarzyny Dzieciot.

Tegoroczne zmiany w ustawie dot. charakterystyki
energetycznej budynkow wywolaly spore
zamieszanie i dezorientacje — zaréwno po stronie
0so6b kupujacych, sprzedajgcych, jak i budujgcych
nieruchomosci. Co warto wiedzie¢ o nowych
regulacjach prawnych? Dowiedz sig, zagladajac na
str. 32-36.

v MARKETING | KOMUNIKACJA
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Dzien otwarty - moda czy skuteczne narzedzie
sprzedazowe?
Agnieszka i Dawid Glowaccy

Organizowanie dni otwartych na rynku
nieruchomosci to strategia, ktora moze zwiekszy¢
zainteresowanie potencjalnych nabywcoéw

i dzieki temu znaczaco przyspieszy¢ sprzedaz. Jak
w praktyce wykorzystac ten (coraz silniejszy) trend,
podpowiadajg Agnieszka i Dawid Glowaccy.

L4

Budowanie wizerunku agenta/dewelopera -
eksperta, na ktérym mozna polegaé
Dagmara Pakulska-Porembinska

Az 76% konsumentow ufa tresciom pochodzacym
od ludzi bardziej niz publikacjom tworzonym przez
marki w ich oficjalnych kanatach komunikacji. Jak
te statystyke przekué na wtasng korzy$¢? W jaki
sposéb skutecznie budowac swoj wizerunek?
Podpowiedzi znajdziesz w tekécie Dagmary
Pakulskiej-Porembinskiej.

50

Prezentacja, ktora sprzedaje - jak skutecznie jg
przeprowadzi¢?
Natalia Suska

Przemyslana i dobrze przeprowadzona prezentacja
okazuje sie niejednokrotnie kluczem do sukcesu
sprzedazowego. Jak zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie
izosta¢ zapamietanym przez klienta? O czym warto
pamietaé, przygotowujac sie do prezentacji? Na te
iinne pytania odpowiada Natalia Suska.

v SPRZEDAZ I ROZWOJ OSOBISTY

54

Neuromarketing - sposob, by sprzedawacé
efektywniej
Anna Ledwon-Blacha

Badania pokazujg, ze 80% decyzji biznesowych
podejmujemy nieswiadomie. Rzagdzg nami emocje.
Na szczescie zarowno emocije, jak i sposéb

dzialania naszego mézgu mozemy zbadag,

a nastepnie znajomos¢ obu tych sfer wykorzystywac
w codziennej pracy. Jak to zrobi¢ przy pomocy
zdobyczy neuromarketingu, podpowiada Anna
Ledwon-Blacha.

TRENDY

Wykorzystanie sztucznej inteligencji w dzialaniach
marketingowych to temat coraz popularniejszy,
réwniez w branzy nieruchomosci. Czy wsparcie ze
strony Al moze jednak przetozyc sie na zwiekszenie
przewagi konkurencyjnej agenta/dewelopera? Po
jakie narzedzia warto siegna¢, chcac z pomocy
sztucznej inteligencji stworzyc¢ tekst, grafike lub
wideo? Odpowiedziami na te pytania podzielila sig
entuzjastka Al - Anna Prorczuk-Omiotek.

v GLOS BRANZY

66

Dlalepszego jutra
Rozmowa z Edytg Kotodziej z Nickel Development

Dziatania z obszaru CSR przestajg by¢ trendem.

Stajg sie koniecznoscia. O tym, jak inicjatywy
proekologiczne ksztattujg rynek nieruchomosci oraz
jakie inwestycje powstate z troska o sSrodowisko
mozemy obserwowac na mapie Poznania,
rozmawiamy z Edyta Kotodziej z Nickel Development.

70

Rutyna nie jest naszym sprzymierzeficem
Rozmowa z Anng Kotodziej z V/ilea Property
Boutique

Powszechnie mowi sig, ze kto przepracuje

w zawodzie posrednika rok, ten nigdy nie porzuci
tej profesji. Praca agenta nieruchomosci, cho¢
dynamiczna, bywa tez nuzaca, a nawet frustrujgca.
Jak wiec podtrzymywacé w sobie che¢ do mierzenia
sie z codziennymi wyzwaniami? Rozmawiamy na ten
temat z Anna Kotodziej z Vilea Property Boutique.



Gléwne zalozenia:

Wazne:

Banki majg ustalone minimalne koszty

w pigulce

Ograniczenia programu:

wybudowania 1 m? domu (zwykle w przedziale
3500-4000 z1/m?) - w wiekszoéci wskaznik

odnosi sie do powierzchni uzytkowej

uwzglednionej w projekcie domu, czasami

liczona jest powierzchnia mieszkalna (czyli

powierzchnia catkowita pomniejszona

o powierzchnie pomieszczen, takich jak garaz,

kottownia, poddasze itp.).

Kredyt 2% - na jakie nieruchomosci?

Jakie sg limity kwoty kredytu na zakup mieszkania lub domu?

Zakup mieszkania lub domu

Wkiad wiasny

Zakup dziatki
i budowa domu

Wklad wiasny

Budowa domu na posiadanej dzialce,

z nierozpoczeta budowa, lub rozpoczety
budowa, jesli wklad wiasny nie przekracza
200 tys.

Wkiad wiasny
Dokoriczenie budowy
(budowa rozpoczeta przed 01.07.2023)

Wkiad wiasny

Singiel Para z dzieckiem /
matzenstwo

500 000 z 600 000 z
min. 20% kwoty kredytu, max. 200 000 zt

500 000 zt 600 000 zt

min. 20% kwoty kredytu, max. 200 000 zt

500 000 zt 600 000 zt

Rodzic samotnie wycho-
wujacy dziecko/dzieci

600 000 z

600 000 z

600 000 z

suma wartosci dziatki i kwoty kredytu moze wynie$¢ max. 1000 000 zt

100 000 zt 150 000 zt

150 000 zt

taczna wysoko$¢ wkiadu wlasnego kredytobiorcy oraz kredytu
nie przekracza 1000 00O z}, a i jednoczesnie wartosc¢ dziatki
i wkladu wlasnego jest wigksza niz 200 000 zt

Czy to sie oplaca?

Symulacja kredytowa dla rodzicéw z dzieckiem - mieszkanie lub dom

Kwota kredytu
Wklad wiasny
Okres kredytowania
Oprocentowanie

Rata:

Kredyt hipoteczny poza programem

600 000 zt

120 000 zt

30 lat

7.14%

malejaca: 5236,67 z
réwna: 4048,39 zt

Bezpieczny Kredyt 2%

600 000 zt

120 000 zt

30 lat

7,14% + doplata z programu
2666,67 zt*

Dla poréwnania w lipcu 2023 r. Sredni koszt wynajecia 3-pokojowego mieszkania
w $rednim miescie (ok. 500 000 mieszkancéw) wyniost 2800 zi.

Symulacja kredytowa dla rodzicéw z dzieckiem - mieszkanie lub dom

Kwota kredytu
Wklad wiasny
Okres kredytowania
Oprocentowanie

Rata:

Kwota kredytu
Wklad wiasny
Okres kredytowania
Oprocentowanie

Rata:

Kredyt hipoteczny poza programem

300 000 zt

60 000 zt

30 lat

7.14%

malejaca: 2618,33 zt
réwna: 2024,19 zt

500 000 zt
100 000 zt
30 lat
714%

malejaca: 4363,89 zt

rowna: 3373,66 zt

Bezpieczny Kredyt 2%

300 000 zt

60 000 zt

30 lat

7,14% + doplata z programu
1333,33 zk*

500 000 zt

100 000 zt

30 lat

7,14% + doplata z programu
2222,22 z}*

Dla porownania w lipcu 2023 r. $redni koszt wynajecia kawalerki w srednim miescie
(ok. 500 000 mieszkanncow) wyniost 1600 zt.
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Bezpieczny Kredyt 2%
namieszal na rynku
mieszkaniowym

Rok 2022 branza nieruchomosci miesz-
kaniowych zapamieta na dlugo, bo
mieli$my do czynienia z kilkoma, nieko-
niecznie optymistycznymi, rekordami.
Rekordowo wysokie stopy procentowe

i w rezultacie zamrozenie akcji kredyto-
wej, ktora spadta do niespotykanej wcze-
$niej wartosci. Sprzedaz mieszkan na
rynku pierwotnym spadta do najnizszego
poziomu, od kiedy Otodom Analytics
przetwarza te dane. Oferta dostepnych
mieszkan deweloperskich na siedmiu
najwiekszych rynkach przekroczyta 51 tys.
i wydawatoby sig, ze wobec mato opty-
mistycznych prognoz makroekonomicz-
nych w 2023 r. nie bedzie lepiej. Az do
momentu zapowiedzi wprowadzenia
nowego rzagdowego programu wsparcia
dla kredytobiorcow.

Ogtoszony w grudniu przez Ministra Rozwoju

i Technologii Waldemara Bude program Pierwsze
Mieszkanie wraz z komponen-
tem Bezpieczny Kredyt 2% stat
sie impulsem dla potencjal-
nych nabywcow, ktérzy wro-
cili do aktywnych poszukiwan Sk
w naszym serwisie i to niemal

ze zdwojong silg. Juz w stycz-

niu 2023 r. wzrost liczby wy-

szukiwan mieszkan na sprzedaz
wynidst ponad 40% m/m. o
W lipcu, miesigcu, w ktorym
rozpoczeto nabor wnioskdw

o kredyt z rzgdowym dofinan- 24
sowaniem, liczba wyszukiwan

w tej kategori siegnela prawie

5 min (+44% r/r).

2rédto: Otodom

4M

Zakupy z i bez BK2%

Nie skonczyto sie wytgcznie na zamiarach. Na zakupy
ruszyli wszyscy. Ci klienci, ktérzy sie do programu
kwalifikowali i ci, ktdrzy nie zamierzali z niego ko-
rzystac. W gronie tych pierwszych znalezli sie tacy,
ktorzy dzieki preferencyjnym warunkom w korcu
uzyskali zdolnosc¢ kredytowa, ale tez ci, ktdrzy weze-
$niej nie planowali zakupu, lecz wobec nadarzajacej
sie okazji do korzystnej transakcji tez postanowili
ubiegac sie o kredyt z doptata. Poptoch zapanowat
wsrod potencjalnych nabywcow, ktdrzy na skorzy-
stanie z BK2% nie mieli szans. Obawiajgc sig szyb-
kiego wzrostu cen i spadku oferty, tez postanowili
sobie zabezpieczyé mozliwos¢ dokonania transakcii.

W pierwszej fazie zaskutkowato to skokowymi
wzrostami rezerwacji na rynku pierwotnym i umoéw
przedwstepnych na rynku wtérnym. W kolejnej bardzo
szybkim wzrostem cen. Na takie przyspieszenie i skale
zainteresowania BK2% nie by} przygotowany chyba nikt:
ani banki, ktére zasypano wnioskami, ani deweloperzy,
ktdrzy nie byli w stanie szybko uzupemic oferty, ani chy-
ba sami jego twércy. W momencie ogtaszania progra-
mu ministerstwo szacowato popyt na kredyty z doptata
na ok. 10 tys. rocznie. W pierwszych trzech miesigcach
od uruchomienia programu ztozono 82 tys. wnioskéw
kredytowych, z czego podpisano juz 33,4 tys. umow.

Wyszukiwania w serwisie Otodom kategoriami

@ mieszkanie nasprzedaz @ dom nasprzedaz

TEMAT NUMERU
Mieszkania wprowadzone do sprzedazy, sprzedane i oferta na rynku pierwotnym
Agregacja dla 7 rynkow: Katowice, Krakow, todz, Poznan, Trojmiasto, Warszawa, Wroclaw
mieszkania wprowadzone @ mieszkania sprzedane @ oferta na koniec miesigca
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Zrédto: Otodom Analytics

Jak to wplyneto na rynek?

Po pierwsze: bardzo wyraznym wzrostem liczby
transakcji. Na samym rynku pierwotnym w siedmiu
najwiekszych miastach, w ciggu 10 miesigcy br.
sprzedano ponad 46,2 tys. mieszkan, czyli 0 23%
wigcej niz w calym 2022 r. Byto to jednoczesnie
o ponad 12 tys. wiecej lokali, niz wprowadzono

w tym samym czasie do oferty, co zaowocowato
drastycznym spadkiem dostepnosci mieszkan
na sprzedaz. W miastach takich jak Warszawa czy
Krakow oferta deweloperska skurczyla sie do naj-
nizszych w historii poziomdw.

Przelozyto sig to na skokowy wzrost cen - nie tylko
na rynku pierwotnym, ale i wtérnym.

Najbardziej odczuli to nabywcy planujgcy zakup

w Krakowie, gdzie ceny w pazdzierniku 2023 r. wy-
niosty srednio 14,5 tys. zt/m? na rynku pierwotnym
oraz 15,2 tys. zt/m? na rynku wtérnym i byly az o 23%
wyzsze niz przed rokiem. W Warszawie, niezmien-
nie najdrozszym rynku w Polsce, 20-procentowy
wzrost cen zaowocowat $rednig na poziomie

16 tys. zt/m? w przypadku mieszkan deweloperskich
16,8 tys zZ/m? w przypadku tych z drugiej reki.

W mniejszych miastach spokojniej

Zupelnie inaczej wygladala sytuacja na mniejszych
rynkach. Widac to bardzo wyraznie, jesli spojrzymy
przez pryzmat dostegpnych na tych rynkach nieru-
chomosci. Przede wszystkim mieszkan w cenie do

800 tys. zt, ktére mogg stanowic przedmiot zakupu
z doplatg rzadowy, oraz tych drozszych.

Okazuje sig, ze miedzy drugim a trzecim kwartalem
br. liczba aktywnych ofert mieszkan do 800 tys.

zt spadta o 21,3 tys. (-8,6%) wobec wzrostu licz-

by drozszych ofert o 3,8 tys. (+10,6%). Wiekszos$¢
spadku ofert dotyczyta mieszkan z rynku pierwot-
nego (13,3 tys.) i metropolii (20,7 tys.). W $rednich

i malych miastach liczba ofert mieszkan ponizej
800 tys. zt wzrosta o lgcznie 1,3 tys. Pod wzgle-

dem metrazu najmocniej spadta oferta mieszkan

w dwéch segmentach: 40-60 oraz 60-90 m?2. Liczba
ofert mieszkan powyzej 90 m? pozostata praktycznie
na niezmienionym poziomie. W przypadku miesz-
kan drozszych niz 800 tys. ztliczba ofert wzrosta we
wszystkich segmentach i klasach miejscowosci.

W miastach powyzej 500 tys. mieszkancow w trze-
cim kwartale br. (a zatem okresie, w ktérym obo-
wigzywat juz BK2%) érednia ofertowa cena wzrosta
010% r/r na rynku pierwotnym i 7,3% r/r na rynku
wtérnym. W mniejszych miejscowosciach wplyw
programu doplat by} stabiej odczuwalny, zapewne
ze wzgledu na brak odpowiedniej zdolnosci kredy-
towej mieszkajgcych tam osdb. W rezultacie ceny
mieszkan w miastach ponizej 100 tys. mieszkancéw
rosty w tempie 4,7% r/r.

Co dalej?

Najwazniejszymi czynnikami, ktére w najwiek- )
szym stopniu wplyna na rynek w nadchodzacych
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Bezpieczny Kredyt 2% w liczbach

VY

Ponad 33 tys. podpisanych taczna warto$¢ udzielonych
umow kredytowych w ramach kredytéw - ponad 3,5 mid zk*,
programu BK2%*

Z jakimi trudnosciami zwigzanymi z BK2% zmierzyli sie
klienci agencji nieruchomosci i biur deweloperskich?

Ewa Rathe-Gtowacka

Dyrektor Marketingu VICTORIA DOM

Ponad 82 tys. ztozonych
wnioskow kredytowych*

Srednia kwota kredytu -

404 tys. zb.

miesigcach beda: deklaracje nowego rzagdu w za-
kresie polityki mieszkaniowej oraz zdolno$¢ firm
deweloperskich do zwiekszenia podazy lub choéby
utrzymania jej na poziomie z pazdziernika br.

Od lutego obserwowalismy bardzo wyrazng (kil-
kunasto-, czy wrecz kilkudziesiecioprocentowsy)
przewage liczby transakcji nad nowymi wprowa-
dzeniami. Pazdziernik okazat sie pod tym wzgledem
przetomowy. Na siedmiu najwigkszych rynkach
deweloperzy uruchomili w pazdzierniku sprze-

daz 5,3 tys. lokali, czyli najwiecej w ciggu jednego
miesigca od stycznia 2022 r. (jesli nie liczy¢ swe-
go rodzaju ,anomalii” spowodowanej wejsciem

w zycie przepisdw o Deweloperskim Funduszu
Gwarancyjnym). Trudno powiedzie¢, czy uwierzyli
w trwaly efekt wplywu, jaki na strong podazowa wy-
wart BK2%. Mozna raczej zatozy¢, ze pazdziernikowe
wprowadzenia to efekt kilku miesiecy staran zespo-
16w przygotowania inwestycji, ktore pracowaty

nad uzyskiwaniem pozwolen czy kontraktowaniem
generalnych wykonawcow. Bezwladnosé po stronie

O AUTORCE

Ewa Teczak

Ekspertka rynku nieruchomosci, Senior B2B Marketing Manager w Grupie OLX

10

13 bankoéw majacych

w ofercie BK2%*** * dane na dzier 14.11.2023 r.

** stan na 9.11.2023 r.
*¥* stan na 20.11.2023 r.

podazy jest zdecydowanie wieksza, a uruchamianie
projektow trudniejsze niz wzbudzenie zaintereso-
wania nabywcow.

O ile mobilizacja deweloperdw daje nadzieje na
delikatne spowolnienie dynamiki wzrostu cen,

o tyle niestety nierownowaga wywotana przez
zwiekszony dostep do preferencyjnych kredytéw
bedzie sig utrzymywata jeszcze najprawdopodob-
niej do konca roku. Tu tez czeka zresztg kolejna
pulapka zagrazajgca stabilizacji. Jezeli nie nastapia
jakies konkretne deklaracje polityczne, spodziewaé
sie mozna kolejnej fali wnioskdéw o BK2% jeszcze
przed korncem roku. Nabywcy prawdopodobnie
zmobilizujg sie w obawie o zamknigcie lub zmiany
warunkoéw przyznawania doplat. Sprzyja¢ temu be-
dzie z jednej strony zwigkszona podaz, czyli wigkszy
wybor mieszkan, ale i sytuacja makroekonomicz-
na. Kredyty realnie tanieja, a spowolnienie tempa
wzrostu inflacji moze dziala¢ pozytywnie na wzrost
ufnosci konsumenckiej i sktonno$¢ do zaciggania
wigkszych zobowigzan.

KOMENTARZ EKSPERTKI

Polacy chca mieszkaé w nalezacych do nich miesz-
kaniach. Kazdy program, ktory wspiera realizacje tej
potrzeby, przyjmowany jest z entuzjazmem i pobu-
dza aktywnos$¢ kupujacych, co dato sie zauwazy¢ wraz
z uruchomieniem programu Bezpieczny Kredyt 2%.

Przez ostatnie lata obserwowali$my, z jakimi wyzwa-
niami borykali sie klienci chcacy kupi¢ wtasna nieru-
chomosé. Trudnoscia byto nie tylko zgromadzenie
kwoty wymaganej na wklad wiasny, ale tez spro-
stanie coraz bardziej wygérowanym oczekiwaniom
bankow, jesli chodzi o zdolnosc¢ kredytowa. Program
Bezpieczny Kredyt 2% zmniejszyt te ograniczenia, co
przetozyto sie na ozywienie na rynku nieruchomosci.

Jan Witusek

KOMENTARZ EKSPERTA

Duzo miodych ludzi czekato na moment uruchomie-
nia programu Bezpieczny Kredyt 2%. Jego wejscie
w zycie obudzito rynek nieruchomosci, ktory od cza-
su pandemii, a nastepnie wybuchu wojny w Ukrainie,
bardzo podupadt. Sprzedaz mieszkan mocno ruszyta
do przodu. Niestety przez tak duze zainteresowanie
nabywcow, ceny nieruchomosci rowniez poszybo-
waty w gore.

W ciggu zaledwie kilku miesiecy dziesigtki tysie-
cy 0sbb ztozyto wnioski o udzielenie kredytu 2%.
Spowodowato to ogromne zmiany w rankingach
udzielonych kredytéw w poszczegdlnych bankach.

Wspotwiasciciel, prezes zarzadzajgcy Wro Nieruchomosci

Cieszy nas aktywnos¢ kupujacych. Wychodzimy im
naprzeciw, uruchamiajac kolejne projekty mieszka-
niowe. Rados¢ ostabia jedynie fakt, ze za wzmozo-
nym popytem nie do konca nadaza podaz. Ponadto
przy zwigkszonej liczbie zainteresowanych
kredytem banki nie s w stanie w satysfakcjonu-
jacym tempie rozpatrywac¢ wnioskow i wydawaé
decyzji. Podobnie z urzedami - nawet jesli chcemy
przyspieszy¢ inwestycje, napotykamy na trudnosci
z wydawaniem pozwolen. Mam jednak przekonanie,
ze potrzeby nabywcow nieruchomosci wptyng na
obecny stan rzeczy i juz niebawem urzedy i banki,
w $lad za deweloperami, dynamicznie odpowiedza
na wzmozony popyt.

Obecnie zdecydowanie przoduja banki, ktore maja
ten produkt w ofercie.

Banki, ktére zdecydowaly sie na uczestnictwo

W programie, nie byty przygotowane na tak duze
zainteresowanie, z jakim przyszto im sie zmierzy¢.
Instytucje finansowe nie nadazaly za masowym
naptywem wnioskéw kredytowych. W zwigzku z tym
procesy ich analizowania znacznie sie wydtuzyly.

Na decyzje kredytowg czekato sig bardzo dtugo, co
z kolei przektadato sie na problem z wywigzaniem
sig kupujacych z terminéw zawartych w umowach
przedwstepnych.
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Bezpieczny Kredyt 2%

w praktyce

Zalety programu warte wykorzystania
w rozmowie z klientem

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE;:

jakie argumenty przemawiajgce za skorzystaniem z
programu warto wykorzysta¢ w rozmowie z klientem

czy zakup jest obecnie tanszy niz wynajem

jak pod wptywem BK2% zmienita sie zdolnosé
kredytowa Polakdéw

czy mozliwe jest skorzystanie z programu bez
posiadania wkladu wlasnego

Bezpieczny Kredyt 2% to filar
programu Pierwsze Mieszkanie,
ktory ma by¢ wsparciem dla osob
planujgcych zakup swojej pierwszej
nieruchomosci. Tak naprawde

zaczat on oddziatywac na rynek
nieruchomosci jeszcze kilka miesiecy
przed faktycznym wejsciem w zycie

i szybko stat sie nieruchomosciowym
tematem numer jeden. Przyjrzyjmy
sig, jakie argumenty dotyczace
najnowszego programu rzgdowego
praktycy (agenci, deweloperzy,
inwestorzy) moga wykorzystaé

w rozmowie ze swoimi klientami.

W ramach Bezpiecznego Kredytu 2% osoby speknia-
jace okreslone warunki [patrz: infografika na stronach
6-7] moga skorzystac z tarszego kredytu hipotecz-
nego za sprawg doplat do odsetek przez pierwsze

10 lat od uruchomienia kredytu. Dzieki doptatom
comiesieczne raty ptacone przez kredytobiorcow sg
znacznie nizsze - tak jakby faktyczne oprocentowanie
kredytu byto nie wyzsze niz tytutowe 2%.

W przeciwienstwie do wczesniejszych programow
mieszkaniowych, tym razem nie wprowadzono
zadnych limitéw co do wielkosci mieszkania czy
maksymalnej ceny metra kwadratowego. W prak-
tyce jedynym ograniczeniem odnoszacym sie do
nieruchomosci jest tgczna wartos$¢ transakcji, czyli
kwota kredytu powigkszona o posiadany wklad
wiasny (maksymalnie do 200 000 z1). Do dyspozyciji
klientéw chcacych kupi¢ wlasne M pozostajg zatem
wszystkie nieruchomosci mieszkalne, ktérych ceny
nie przekraczajg 700 000 lub 800 000 zt
® mieszkania - zaréwno z rynku pierwotnego,
jak i wtérnego (w tym réwniez spotdzielcze
wlasnosciowe prawo do lokalu),
® domy, w tym takze dziatki z rozpoczeta budowsa,
gdy kredytowane bedzie jej dokorniczenie,
® dziatki budowlane (kredytowanie mozliwe jest
tylko w polaczeniu z budowg domu).

Jezeli w ramach programu kredytobiorca zdecyduje
sie wybrac¢ nieruchomosé z rynku pierwotnego, nie be-
dzie miat znaczenia stan zaawansowania realizowanej

inwestycji. Moze to by¢ poczatkowy etap, nawet tzw.
dziura w ziemi. Klient zobowigzany jest co prawda
zamieszka¢ w wybranej nieruchomosci w ciggu 24
miesigcy, jednak czas ten liczony jest dopiero od dnia
zawarcia aktu notarialnego umowy sprzedazy.

Poza samym mieszkaniem lub domem, mozliwy
jest zakup przynaleznych do lokalu miejsc parkin-
gowych i/lub komaérki lokatorskiej. Nie stanowi
problemu nawet zwigkszenie kwoty kredytu o do-
datkowe $rodki na wykonczenie nieruchomosci.
Wazne jednak, aby catosciowo nie przekroczy¢
wymienionych wyzej kwot.

Bezpieczny Kredyt 2% przeznaczony jest dla oséb
nabywajacych swoj3a pierwszg nieruchomosé, dla-
tego dodatkowy atut zyskujg mieszkania z rynku
wtdrnego. Poza korzysciami wynikajacymi z kre-
dytu, wiekszosci klientéw bedzie przystugiwato
zwolnienie z podatku od czynnosci cywilnopraw-
nych (podatek PCC). To nawet kilkanascie tysiecy
ztotych dodatkowych oszczednosci juz na starcie.

Wykorzystaj w rozmowie z klientem

Bezpieczny Kredyt 2% to przynajmniej kilka istot-
nych korzysci dla klienta, znacznie utatwiajgcych
nie tylko podjecie decyzji o zakupie nieruchomo-
$ci, ale i samo uzyskanie kredytu hipotecznego. Ich
znajomos¢ moze okazaé sie pomocna w skutecz-
nym i jeszcze bardziej kompleksowym przepro-
wadzaniu klienta przez proces zakupu pierwszej
nieruchomosci. Argumentem, ktory do wielu prze-
mawia, jest fakt, ze aktualnie wynajem jest drozszy
niz splacanie wlasnego mieszkania (z doptatami

z programu). Zaciggniecie kredytu hipotecznego
wlasnie teraz, szczegdlnie dla 0sob, ktdre nie majg
oszczednosci, moze by¢ najlepszym rozwigzaniem.

1. Niizsze raty kredytu

Raty kredytu w ramach programu Pierwsze
Mieszkanie sg zdecydowanie nizsze niz w ramach
kredytu hipotecznego poza programem. Wydaje
sig, ze w Bezpiecznym Kredycie 2% to wlasnie
wysoko$¢ miesiecznych rat najbardziej przekonuje
czy wrecz zacheca klientéw do zakupu i skorzy-
stania z programu. Ten fakt nie dziwi, poniewaz
gdy poréwnamy raty po zastosowaniu doptat, sg
one nizsze od 30 do prawie 50% w stosunku do
dzisiejszej wysokosci rat standardowego kredytu
hipotecznego (roznice wynikaja z tego, czy mamy
do czynienia z ratami réwnymi, czy malejgcymi).

Rzadko podkreslang korzyscig, niejako narzucong
klientom, jest konieczno$¢ sptaty zobowigzania

TEMAT NUMERU
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w mniej popularnych, ale korzystniejszych ratach
malejgcych. Dzigki temu w okresie doplat sptacone
zostanie zdecydowanie wiecej kapitatu (kredytu)
ijednoczesnie poniesiemy nizszy tgczny koszt
odsetkowy. Jaki efekt to spowoduje? Nawet po
zakonczeniu doptat raty bedg nizsze niz w przy-
padku standardowego kredytu zaciggnigtego
poza programem.

2. Wyzsza zdolno$é kredytowa wyznaczanie
oprocentowania

Z Bezpiecznym Kredytem 2% klient moze ,pozwo-
li¢ sobie” na wiecej. Nie tylko przez nizsze raty, ale
takze przez znacznie wyzszg zdolnos$¢ kredytowsa,
czyli maksymalng mozliwg do uzyskania kwote
kredytu. Banki dostaly ,zielone $wiatto” aby do
wyliczenia zdolnosci przyjmowac nizsze raty, juz
po zastosowaniu doptat. Dzieki temu, w zaleznosci
od konkretnej sytuacji, przy identycznej wysokosci
dochoddw, wielkosci gospodarstwa domowego
iinnych czynnikow analizowanych przez banki na
tym etapie, klienci mogg otrzymaé nawet o ponad
30-40% wyzszg kwote kredytu w ramach pro-
gramu, niz gdyby wnioskowali o standardowy
kredyt hipoteczny.

3. Mozliwy zakup bez wkladu wilasnego

Wymog posiadania wkladu wlasnego (minimum
10%, a zeby otrzymac mozliwie najlepszg oferte kre-
dytu - nawet 20% wartosci nieruchomosci) wymu-
szal na niejednym kliencie konieczno$¢ odtozenia
plandw zakupu wiasnej nieruchomosci. W ramach
Bezpiecznego Kredytu 2% mozliwe jest uzyskanie
kredytu na nawet 100% wartosci nieruchomosci.
Za niewielka jednorazowg optatg w wysokosci
maksymalnie 1000 zt istnieje mozliwos¢ objecia
kredytu gwarancja sptaty udzielang przez Bank
Gospodarstwa Krajowego i zakupu nieruchomosci
zupelnie bez wkladu wlasnego (dla nieruchomosci
o wartosci do 500 000 zt) lub z niewielkim wkta-
dem wlasnym przy drozszych nieruchomosciach.

O AUTORZE

Jakub Kuflowski

Ekspert Finansowy, Notus Finanse

Co wiecej, brak wkladu wtasnego nie powoduje
pogorszenia warunkéw cenowych kredytu - klient
wybiera sposrdd najlepszych ofert, doktadnie tak,
jakby ten wktad posiadat.

4. Zakup znowu bardziej optacalny niz najem
Wieksza dostepnos¢ kredytow, brak wymogu wkia-
du wlasnego w polaczeniu z atrakcyjnymi ratami

i pewnoscig, ze ich wysokos$¢ przez co najmniej
kilka pierwszych lat drastycznie nie wzrosnie,
spowodowaly, ze masa osob coraz Smielej zacze-
ta spogladaé w kierunku zakupu nieruchomosci

na wiasnosé. Nic w tym dziwnego - to moment,

w ktérym rata kredytu hipotecznego jest nizsza niz
$rednie koszty wynajmu podobnych nieruchomo-
$ci w danym miescie.

Gigantyczne zainteresowanie zakupem nierucho-
mosci i skorzystaniem z doptat do kredytu dodatko-
wo potegujg obawy o jego dostepnosé w kolejnych
latach. W aktualnej wersji - bez limitu wnioskow

- Bezpieczny Kredyt 2% dostepny bedzie jedynie

do konca 2023 r. i w tym czasie nalezy sie zmiescic
przynajmniej z wyborem nieruchomosci i ztoze-
niem w bankach wnioskéw o kredyt. Poki co trudno
przewidzie¢, jaki bedzie ostateczny poziom wykorzy-
stania doptat i na jak dlugo wystarczy srodkdéw, aby
program maogt by¢ oferowany przez banki rowniez

w kolejnym roku. Najbardziej prawdopodobnym
scenariuszem jest wariant, w ktérym w 2024 r.
program skonczy sie bardzo szybko i banki wstrzy-
majg przyjmowanie wnioskéw kredytowych juz na
poczatku roku. To znacznie mobilizuje kupujacych,
ktorzy z jednej strony dziatajg pod presja czasu,

a zdrugiej muszg mierzy¢ sie z ograniczong ofertg
dostepnych nieruchomosci i coraz wyzszymi cenami.

By¢ moze to najlepszy moment od dawna, aby
wzmozone zainteresowanie klientoéw kupujacych
wykorzystac¢ rowniez w rozmowach ze sprzedajacymi
nieruchomosci, w ten sposdb rozbudowujgc swéj
zasob ofert.

Karolina Klimaszewska

Senior Data Analyst w Grupie OLX

KOMENTARZ EKSPERTKI

Co, gdzie i za ile mozna kupi¢ w ramach
Bezpiecznego Kredytu 2%?

Oferta mieszkan kwalifikujgcych sie do progra-
mu Bezpieczny Kredyt 2% na rynku pierwotnym

w siedmiu najwiekszych miastach Polski skur-
czyla sie 0 10% od poczatku dzialania programu.
We wrzesniu wybor obejmowat 19,5 tys. ofert
wobec ponad 21,7 tys. na koniec czerwca. Najsilniej,
bo o0 30%, oferta skurczyta sie w Krakowie, o 24%
we Wroctawiu, a o ponad 20% w Trojmiescie. Za
to w todzi i Katowicach przybyto ogtoszen do

800 tys. zl, odpowiednio 0 20% i 25%. Na rynku
wtérnym z kolei w czerwcu 2023 r. byto ponad

79 tys. dostepnych ofert w ramach rzgdowego
dofinansowania, a we wrzes$niu nieco ponad 71 tys.
(10% mniej).

W miastach wojewodzkich za kwote do 800 tys. zt
przecietnie mozna kupi¢ mieszkanie 2-pokojowe.

W zaleznosci od miejscowosci zmienia sie jednak

dostepny metraz. Na rynku wtornym najwiecej, bo
az ok. 60 m?, mozna naby¢ w Szczecinie czy Opolu.
Srednio 5 m? mniej uda sie znalezé w Toruniu
czy Olsztynie, a mieszkania w okolicy 51 m? bedg

dostepne w Bialymstoku, todzi czy Wroctawiu. Na
najmniejszg powierzchnig, bo wynoszaca niecate
45 m?, trzeba sie nastawic przy poszukiwaniu nieru-
chomosci w Krakowie badz Warszawie.

Na znalezienie mieszkania o $redniej powierzchni
62 m? do kwoty 800 tys. zt mozna liczy¢ w Zielonej
Gorze, a ok. 56 m? w Rzeszowie czy Opolu.
Nieruchomoséci o powierzchni 50 m? w kwocie
nieprzekraczajacej 800 tys. zt sg dostepne we
Wroctawiu, Lublinie czy Bydgoszczy, a niewie-

le mniejszy metraz uda sie znalez¢ w Poznaniu,
Katowicach czy Gdansku. Najmniej m? mozna

w tej cenie kupi¢ w Krakowie, a takze w Szczecinie,
Toruniu czy Warszawie.

Oferta mieszkan na sprzedaz kwalifikujacych

sie do programu BK2% (z ceng do 800 tys. zl) na
portalu Otodom wyniosta 20 pazdziernika 2023 r.
ponad 101 tys. i stanowita 82% catej kategorii.

TEMAT NUMERU
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Mniej znane niuanse
kredytu 2%

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE;:

® ile wynoszg faktyczne koszty Bezpiecznego Kredytu
2% i czy jego oprocentowanie jest zgodne z nazwa
programu

® jakie ograniczenia narzuca na kredytobiorce
najnowszy program rzgdowy

® o czym warto wiedzie¢, rozwazajac Bezpieczny
Kredyt 2%

TEMAT NUMERU

Pomimo ze program funkcjonuje
od lipca, nadal nie wszystkie jego
zasady sg powszechnie znane.

Zobaczmy, co najczesciejumyka
uwadze Polakow.

Chwytliwa nazwa czy realna do spelnie-
nia obietnica?

Dla posiadaczy innych lokali?

Zgodnie z gtdwnym zatozeniem Bezpieczny

Kredyt 2% moze sfinansowac tylko zakup

pierwszego mieszkania lub domu. Istnieje

jednak szereg wyjatkéw od tej reguty. Moga

skorzystac¢ z niego osoby, ktére:

® przed ukonczeniem 18 lat odziedziczyty lub
otrzymaty w darowiznie, a nastepnie zbyty
jedna nieruchomosg,

® posiadaj lub posiadaty prawo wiasnosci
maksymalnie 50% jednego lokalu
mieszkalnego, nabytego w drodze
dziedziczenia, pod warunkiem, ze nie
mieszkajga w tym lokalu od minimum roku,

® posiadajg lub posiadaty prawo wiasnosci
maksymalnie jednego lokalu mieszkalnego,
ktory decyzjg nadzoru budowlanego
zostal wylgczony z uzytkowania na skutek
katastrofy budowlanej lub dziatania
zywiotéw, pod warunkiem, ze nastgpito to
minimum rok przed ztozeniem wniosku.
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,»oam to sprzedam?,
czyli jak zachecic klienta

do wspotpracy z agentem

‘ J W czasie wysokiego popytu?

Rozmowa z Wojciechem
Wozniczka i Alehem Turem

Cierpliwo$¢é wymagana

Ze wzgledu na duzg popularnos¢ programu

i ograniczong liczbe bankdéw, ktére do niego
przystapity, formalnosci skutkujace przydzie-
leniem lub odmowsg udzielenia hipoteki trwaja
obecnie nawet trzy-cztery miesigce. Doradcy
kredytowi rekomendujg, aby wzigé pod uwage
ten fakt, podpisujac umowy przedwstepne lub
rezerwacyjne na mieszkania.

tatwo przyszio, latwo poszto - kiedy
mozemy straci¢ doptaty?

Kiedy nieruchomosci schodzg jak swieze buteczki, agent
musi by¢ czujniejszy niz zwykle. Sprzedajacy czujg moc
i nie chca juz niczyjej pomocy, a kupujacy traca nadzieje

Program daje nabywey swobodg w dyspo- na wygrana w wyscigu. Co powinien zrobié agent?
nowaniu mieszkaniem lub domem, ktorego

zakup czy budowa byly realizowane w ramach Wojciech Wozniczka, negocjator na rynku nieruchomosci,

Bezpiecznego Kredytu 2%, dopiero po 10 la- i Aleh Tur, wiadciciel Tur Nieruchomoéci, podpowiadaija,

tach od rozpoczecia okresu kredytowania. . . . . . .
jakie elementy strateqii sprzedazowo-marketingowej
zdajg egzamin na rynku popytowym. Opowiadaja tez:

® jak zapewnié¢ klientom poszukujagcym doskonalg obstuge,

® jak udowodni¢ swoje umiejetnosci negocjatorskie,

® czym zaskarbié¢ sobie przychylnos¢ klienta na spotkaniu pozyskowym,
® naczym polegajg najwieksze btedy w pozyskiwaniu rekomendacji.
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» Na polskim rynku nieruchomosci obserwuje-
my ostatnio znacznie wyzszy popyt niz jeszcze
kilka miesigcy temu. W duzej mierze jest to efekt
oddzialywania programu Pierwsze Mieszkanie.
Jak - z Panéw perspektywy - to ozywienie rynku
wplywa na praceg agentéw nieruchomosci? Czy
branza byta na to gotowa?

Wojciech Wozniczka: Osoby, ktére merytorycznie
spogladaly na rynek - czyli patrzyty na wskazniki
makroekonomiczne, a nie na przekonania opinii
publicznej - spodziewaly sie takiego obrotu spraw.
Jako branza nie doceniliSmy jednak dziatan rzadu
w zakresie wsparcia kredytobiorcéw. Zwracalismy
uwage gtdéwnie na polityke monetarnga, czekajac na
obnizki stép procentowych (ktére de facto i tak na-
deszly), a tymczasem to polityka fiskalna w postaci
programu Bezpieczny Kredyt 2% okazata sig gigan-
tycznym impulsem. Jak w tej sytuacji odnajduja
sie agenci nieruchomosci? Na pewno jest im teraz
trudniej pozyskiwac oferty, przez co na znaczeniu
zyskujg umiejetnosci, ktére pomagajg przekonaé
klienta do skorzystania ze wsparcia agencji.

Aleh Tur: Zwiekszenie popytu, o ktérym rozma-
wiamy, oznacza zwigkszenie wolumenu sprzedazy,
skrocenie czasu ekspozyciji oferty na rynku i znacz-
ne zwiekszenie liczby klientéw hipotecznych. Z jed-
nej strony wiec do biur nieruchomosci chetniej
przychodza klienci szukajacy oferty, a z drugiej
czesciej omijaja je klienci podazowi. Mieszkania
drozeja, ale szybko sie sprzedaja, dlatego klienci
sprzedajacy swoje nieruchomosci czesto twierdza,
ze posrednik nie jest im potrzebny.

» Jak w takim ukladzie agent moze przeko-
nac¢ klienta do wspotpracy?

W.\W.: Wroci¢ w pewnym sensie do zrodet

i przypomniec sobie, ze jednym z filaréw
skutecznego negocjowania jest wykorzystywanie
trendu rynkowego. Agenci powinni w pozyskiwa-
niu klientdw dostrajac sie do tego, co dzieje sie

na rynku, a wiec w tym momencie skupié sie na
wspodtpracy z klientami poszukujgcymi i przy okazji
budowac sobie baze oraz wzmacnia¢ swojg marke
osobista.

Mam wrazenie, ze w momencie, kiedy do gtosu
dochodzi rynek mocno popytowy, mo-
mentalnie pojawia sig przekonanie, ze
nie da sie juz negocjowad, bo kazdy
sprzedajacy ma dziesigciu chetnych

na swojg nieruchomos¢. A to nieprawda. Musimy
tylko jako agenci uruchomic inny arsenat swoich
kompetencji.

» Jak zatem wedtug Pandéw - na etapie pozysku -
najlepiej udowodnié klientowi swojg wartosé
jako skutecznego negocjatora?

W.W.: Kiedy pytam absolwentéw moich kursow,

co jest najwigksza barierg w pozyskiwaniu klien-

ta, odpowiedz jest taka sama od lat. Najtrudniej
obali¢ przekonanie: ,,po co mam placié za co$, co
moge zrobi¢ sam?”. Najogdliniej mowiac, nie ma
skuteczniejszej metody pozyskiwania klientéw niz
konsekwentne budowanie swojej marki osobistej.
Oczywiscie, wazne jest inwestowanie w siebie,
ciggte zwigkszanie kompetenciji, ale niezwykle
istotng skladowg przekonujgcej marki agenta jest
jego reputacja na rynku. Nie bede oryginalny, jesli
powiem, ze najlepiej, gdyby klienci dowiadywali sie
o naszych umiejetnosciach

negocjatorskich od
rynku: od znajomych,
rodziny czy z internetu.

A.T.: Reputacije dobre-
go negocjatora buduje
sie czesto matymi
krokami, nawet

w tak codzien-

nych sytuacjach

zawodowych, jak negocjowanie swojej prowizji.
Klienci bardzo czesto uwazajg, ze skoro nie umiesz
negocjowac wlasnego wynagrodzenia, to nie dasz
rady negocjowac w ich imieniu. A niestety my jako
posrednicy mamy problem z ustalaniem cen za wila-
sne ustugi i zbyt szybko je obnizamy. Tymczasem

to etap, na ktérym klient weryfikuje, czy szybko sie
poddajemy, czy jednak jesteémy skuteczni.

W.\W.: Super, ze Aleh zwrdcit na to uwage.
Calkowicie sig ztym zgadzam. Poza tym kiedy po-
$rednik tatwo obniza swojg prowizje, sprawia wra-
zenie, ze nie ma zbyt wielu klientdw, a wiec pewnie
jest niekompetentny. To
momentalnie podkopu-
je jego autorytet jako
dobrego sprzedawcy.
Nawet w sztuce wojny

Nie bodjcie sie dzieli¢ wiedzg
za darmo, nie bdjcie sie

on na tym, ze po zakonczeniu transakcji pytamy
klienta, czy wszystko byto okej. Jesli odpowiada
»tak” prosimy go o wystawienie opinii - i na tym sig
konczy. Sugeruje, zeby rozegraé to nieco inaczej.
Najpierw zidentyfikujmy, ktéry z elementow wspdt-
pracy byt dla klienta najkorzystniejszy. Na przyktad:
klient dzieki nam sprzedat nieruchomos¢ drozej, niz
planowat; kupit szybciej, niz planowat; pomoglismy
mu rozwigzac¢ jakis problem prawny. Przy kazdej
transakcji agenci sa w stanie okresli¢, co dla klienta
byto najistotniejsze. Po zakorniczonym procesie
mozna klienta zapytaé wprost, na czym najbardziej
skorzystal, ale mozna tez w rozmowie przypomniec¢
mu 0 najmocniejszych
akcentach wspodtpracy.
Jezeli je potwierdzi,

jest to bardzo dobry
moment, zeby poprosic¢

mowi sie, ze jesli jestes pokazywaé swoich kom petencji o wystawienie opinii.
maty, udawaj duzego; . .. cr . . .
jesli jestes staby, udawaj 1 Strateg”- OCZ}/W]SC]G nie chodzi Poza tym zamiast pytaé:

silnego. Ta sama zasada
dziata w naszej branzy.

» Powiedzieli$my juz
sobie, ze w idealnym
Swiecie klient, slyszac
dobre opinie o agen-
cie, sam do niego
przychodzi. Jak w ta-
kim razie pozyskiwaé opinie od klientéw? Majg
Panowie na to swoje sposoby?

A.T.: Przede wszystkim opinie muszg naprawde
pochodzi¢ od naszych klientéw i by¢ autentyczne.
W sieci sg dwa miejsca, gdzie najlepiej publikowad
rekomendacje - Facebook i Google. Plusem pierw-
szego jest to, ze opinia nie jest anonimowa - klienci
widzg za nig konkretnego czlowieka. Z kolei opinie
zamieszczane na Google generujg naturalny ruch
wsérod lokalnych uzytkownikdw.

Co do samego pozyskiwania opinii, to zasada jest
prosta: jesli o nig nie poprosimy, to ludzie w wigk-
szosci przypadkow jej nie wystawia. Najlepiej
doktadnie wskaza¢, gdzie chcielibysmy, aby klient
zostawil swoj komentarz oraz zadaé mu konkretne
pytania dotyczace zakonczonej wspotpracy. W ten
sposdb zwiekszamy prawdopodobienstwo, ze ktos
zobaczy w tej opinii swojg sytuacje i sam sie do
nas zgtosi.

W.\W.: Chciatbym dodac¢ jedng rzecz do tego, co po-
wiedzial Aleh. Czesto w momencie proszenia o opi-
nig albo rekomendacje popetniamy blad. Polega

O zdradzanie wszystkiego,
ale o pokazanie przynajmniej
pewnych ram, podstaw. To daje nia?”, zapytajmy: ,Moze
klientowi pojecie o calym procesie
i zwieksza szanse pozyskowe. jak pan - dzieki mojej

»,Czy ma pan jakiegos
znajomego, ktéry miatby
mieszkanie do sprzeda-

ma pan jakiegos znajo-
mego, ktory - podobnie

pracy mogtby sprzedac

mieszkanie drozej, niz sig
spodziewa?”. Wtedy zwigkszamy szanse¢ na przeka-
zanie kontaktu. Klient bedzie czul, ze polecajac nas,
nie nasyla na swojego znajomego jakiegos akwizy-
tora, ale skutecznego agenta.

» Jakie kompetencje s wedtug Panéw kluczowe,
zeby nawet w tak trudnym czasie, jaki obserwu-
jemy teraz, skutecznie pozyskiwaé klientéw?

W.\W.: Po pierwsze, dobry agent: potrafi dobrze ne-
gocjowac, po drugie: posiada szeroka baze klien-
téw, po trzecie (i w mojej ocenie najwazniejsze): ma
skuteczng strategie sprzedazy, ktéra jest w stanie
ciekawie i przekonujgco zaprezentowac na spotka-
niu pozyskowym. Zeby wzbudzaé zaufanie, trzeba
mie¢ konkretny pomyst na przeprowadzenie catej
transakcji. Posrednik podczas spotkania moze
pokazac: jak przygotuje mieszkanie, jaki zrobi home
staging, jakie wykona zdjecia, jak wypozycjonuje
oferte, jak przygotuje ogloszenie, do jakiej konkret-
nie grupy klientow je skieruje, jak bedzie raporto-
wat zainteresowanie nieruchomoscia i skad czerpie
aktualng wiedze na temat trenddw i zachowan
popytu. Opracowanie spodjnej, przemyslanej strate-
gii - to whasnie odréznia agentow od samodzielnie

TEMAT NUMERU
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dziatajgcych klientdw, ktdrzy publikujg ogtoszenie
w nadziei, ze jakos to bedzie.

A.T.: Istotne sg tez umiejetnosci budowania relacji

i orientacja na klienta. Agenci, ktorzy potrafig
zrozumiec i adresowac potrzeby klientéw, majg
wigksze szanse na sukces. Stuchanie jest tu kluczo-
we. Nie wystarczy méwic, trzeba tez stuchac, co
klient ma do powiedzenia. To umozliwia skrojenie
oferty na miare.

Kazda interakcja z klientem jest szansg, by pokazac,
ze nie tylko zna sig rynek, ale takze, ze rozumie sig
emocje zwigzane z kupnem czy sprzedazg nieru-
chomosci. Dobry agent wykorzystuje jezyk korzy-
$ci, by przekonujaco opowiedzie¢, jak jego ustugi
sprostajg oczekiwaniom klienta. W komunikacji

z klientem wazna jest jasnos¢ i konsekwencja. To
buduje zaufanie i pozwala na sprawne prowadzenie
calego procesu sprzedazy. Niezaleznie od sytuacji
na rynku, klienci zawsze beda szukac profesjonali-
stow, ktorzy potrafig dostarczy¢ konkretne rozwig-
zania i majg proklienckie podejscie. Takie wtasnie
postawy odrdzniajg skutecznego agenta na tle
konkurencji.

» Czy nie jest to jednak odslanianie wszystkich
kart, zdradzanie zbyt wielu informacji na wcze-
snym etapie wspotpracy?

W.W.: Wielu agentow tak na to patrzy, ale jesli od
razu pokazemy klientowi, ze obstuga nierucho-
mosci to proces wymagajacy poteznych zasobdw,
duzej bazy klientéw, konkretnej wiedzy i doswiad-
czenia, nowoczesnych narzedzi oraz zaangazo-
wania wiecej niz jednej osoby, to bardzo szybko
zrozumie, ze nie da rady zrobic¢ tego wlasnym
sumptem, ze rozsadniej bedzie powierzy¢ transak-
cje specjaliscie.

Sam kilka lat temu przekonatem sig, ze dawanie
rynkowi wiedzy za darmo ma sens i do tego tez
namawiam innych. Nie béjcie sig dzieli¢ wiedza za
darmo, nie béjcie sie pokazywaé swoich kompe-
tencji i strategii. Oczywiscie nie chodzi o zdra-
dzanie wszystkiego, ale o pokazanie przynajmniej
pewnych ram, podstaw. To daje klientowi pojecie
o catym procesie i zwigksza szanse pozyskowe.

» Dotyczy to tez klientédw sprzedajacych, ktérym
w obecnej sytuacji raczej nie grozi transakcyjne
fiasko?

W.W: Moim zdaniem tak. W przypadku kontak-
tu z takim klientem tym wigksze znaczenie maja

pierwsze spotkanie i umiejetnosé pokazania, ze
w sytuacji dobrej koniunktury warto powierzy¢
oferte agentowi, poniewaz tylko on perfekcyjnie
wykorzysta sprzyjajaca rynkowa sytuacje.

» Zaznaczyli Panowie na poczatku, ze dzisiaj
potencjatem na rynku s3 klienci poszukujacy.
Po jakie argumenty siegna¢, aby pozyskiwacé ich
skuteczniej?

A.T.: Pamietajmy o jednej rzeczy. Mowi sig, ze klient
szuka fachowego wsparcia, a niestety brutalna
prawda jest taka, ze klient szuka oferty. Masz oferte
- klient przychodzi do Ciebie. Najwazniejszym
argumentem jest wigc dostep, dzieki agentowi,

do znacznie wiekszego portfolio nieruchomosci.
Tu dochodzimy do kolejnej kompetencji dobrego
posrednika, czyli umiejetnosci wspodtpracy z kon-
kurencja. Wigcej korzysci przynosi traktowanie
innych biur jak partneréw biznesowych niz rywali.

Zawsze tez powtarzam, ze warto patrze¢ na kazde-
go klienta sprzedajgcego jak na potencjalnie ku-
pujacego i odwrotnie. Tak wyglada cykl sprzedazy.
Jesli dzi$ pomagamy znalez¢é mieszkanie dwudzie-
stoparolatkowi, bardzo mozliwe, ze za pie¢-siedem
lat wroci do nas, zeby to mieszkanie sprzedac, bo
przestanie spetniaé jego potrzeby.

» Co jeszcze, oprécz dostepu do szerokiego
wachlarza ofert, agent moze zapewnié klientowi
poszukujgcemu?

A.T.: Poczucie bezpieczenstwa. To normaine, ze
boimy sie nieznanego. A dla wielu 0sob (i kupuja-
cych, i sprzedajgcych) cala transakcja jest wielka
niewiadoma.

W.\W.: Wezmy np. weryfikacje ksiegi wieczystej czy
innych prawnych aspektéw - klient, ktory nie ma
takiej wiedzy jak agent, bedzie znacznie spokoj-
niejszy, wiedzac, ze nad procesem czuwa osoba
kompetentna.

Ogromne znaczenie ma rowniez to, na ile agent
posiada wiedz¢ makroekonomiczng i rozumie
procesy popytowo-podazowe oraz wpltyw mozli-
wych wydarzen (politycznych czy gospodarczych)
na ceny nieruchomosci. Podczas rozmowy klienci
zazwyczaj bazujg na jednym, dwoch czynnikach
ksztattujgcych rynek. Méwig np.: ,Ceny beda
spadad, bo kredytéw nie ma” albo (jak to miato
miejsce w zesztym roku): ,Ceny beda rosty, bo
duzo Ukraincéw przyjechato do Polski”. Co gor-
sza, czesto nie s to informacje w zaden sposdb

zweryfikowane. Tymczasem dynamika rynku jest
duzo bardziej ztozona. Agent, ktéry rozumie pewne
mechanizmy, bedzie potrafil na spotkaniu pozy-
skowym dobrze naswietli¢ klientowi ekonomiczno-
-gospodarczy kontekst, a dzieki temu wiarygodnie
uzasadni¢ planowanga strategie.

» Strategia wydaje sig stowem kluczem w naszej
rozmowie. Moze troche podrazmy ten temat - co
jest w niej najwazniejsze Panéw zdaniem?

W.\W.: Bez wzgledu na to, czy mamy rynek kupu-
jacego, czy sprzedajgcego, gtdwna determinantg
przyjmowanej strategii sprzedazowej powinien
by¢ czas. Wazne jest rozpoznanie, jak bardzo
spieszy sig klientowi i jaki koszt straconego czasu
poniesie agent.

Druga zasada jest zwigzana z cena. Na rynku sprze-
dajgcego proponowalbym oparcie sprzedazy na
zwigkszonym popycie. A wigc: wystawianie nieru-
chomosci za $rednig cene rynkowa plus, czyli taka,
co do ktérej mamy pewnosg, ze zainteresuje dosc¢
duzg grupe osob, a nie bedzie przesadzona. Wtedy
budujemy calg otoczke sprzedazowa w oparciu

o najsilniejsza regule wywierania wptywu, czyli te

—

mowiaca, ze ludzie najbardziej pragng tego, co
moga latwo straci¢. Komunikujemy wiec, ze na
nasza nieruchomosc¢ jest duzy popyt. Kiedy klient
dzwoni i pyta, czy ogtoszenie jest aktualne, odpo-
wiadamy: ,Teoretycznie tak”. To oczywiscie niewiele
znaczy, ale sugeruje, ze nieruchomosc cieszy sie
zainteresowaniem.

Teraz, kiedy mamy rynek sprzedajgcego, sklaniatoym
sie tez ku strategii dnia otwartego organizowanego
z odpowiednim wyprzedzeniem, tak zeby klienci
mogli zobaczy¢ nieruchomosé, zeby mogli poczué
ducha rywalizacji. Dzieki temu bedziemy w stanie wy-
generowac wiecej ofert zakupu. Wazne jest jednak,
zeby nie przegig¢. Zdarza sig, ze majac zbyt wiele
ofert, stajemy sig butni, a to szybko zraza kupujacych.

» A jak to wyglada w Panstwa agencji?

A.T.: Jesli chodzi o strategie sprzedazowg, mamy
kilka etapdw. Pierwszy to edukacja klienta.
Omawiamy caly proces, pokazujemy kulisy naszej
pracy, pokazujemy statystyki z portali i doktadnie
thumaczymy, co dany wskaznik oznacza. Wedtug
mnie warto na ten etap poswieci¢ wiecej czasu,
zeby klient naprawde dobrze zrozumial, co oznacza-
ja konkretne wyniki i na co wplywaja (np. liczba wy-
Swietlen, pobranie kontaktu, wejscie w oferte itd.).

Przechodze z klientem catg te Sciezke, zeby byt
$wiadomy, w czym bierze udzial. Dzieki temu tatwiej
jest thumaczy¢ koniecznosé np. obnizenia ceny.
Przyktadowo: wykonuje szereg czynnosci, na ktore
sie umawialiémy (robie dobre zdjecia, home sta-
ging, kompleksowy marketing, zbieram feedback

z rynku), a mimo to oferta nie cieszy sie zaintere-
sowaniem. Pokazuje klientowi statystyki z portali
ogtoszeniowych, jakie osiggnela. Tlumacze, z czego
te liczby wynikajg. Wtedy klienci czgsto sami do-
chodza do wniosku, ze chyba przesadzili z cena.

W kolejnym etapie przedstawiamy strategie
sprzedazy, dopasowanga do tego, jaki efekt klient
chce osiggnaé. Jesli zalezy nam na szybkim sfina-
lizowaniu transakcji, mozemy w strategii uwzgled-
ni¢ przedsprzedaz, tzw. sprzedaz spod lady, dni
pokazowe, dni otwarte itd. Bardzo czesto - dzigki
dobrze zaprojektowanej strategii - oferty nie
trafiajg na rynek, a my jako posrednicy zarabiamy
znacznie wigcej ze wzgledu na to, ze unikamy kosz-
téw marketingu. Jednoczesnie od poczatku jasno
okreslona strategia, zaakceptowana przez klienta,
chroni nas przed komentarzami typu: ,Szybko sig
sprzedato, to sie pan nie napracowa¥”.

TEMAT NUMERU



Lighthouse NR 2/9

» Dzialajg Panowie czgsto na wysokich obrotach
ztrudna materia, jaka sa zaréwno oczekiwania
klientéw, jak i nieprzewidywalnos$é rynku. Czy
zastanawialiscie sig, jak w codziennej pracy
mogtaby pomdéc Panom Al? A moze to nie szansa,
a zagrozenie dla branzy?

AT.: Rynek od dawna boi sig, ze posrednikdw zastgpig
nowe technologie. Teraz duzo moéwi sie o sztucznej
inteligenciji, ale jeszcze kilka lat temu na tapecie byta
automatyzacja. Zawsze podkreslam, ze nic nie zastgpi
sprzedazy osobistej i dobrych relacji z klientem. Bo
sprzedajemy siebie i to nas klient musi ,kupic”.

Narzedzia Al moga nas jednak odcigzyé¢ z réznych,
powtarzalnych czynnosci, takich jak: przygotowy-
wanie, dobieranie, wy$wietlanie odpowiednich
ofert. Podczas szkolen z marketingu bardzo czesto
zadaje uczestnikom pytanie: ,lle czasu zajmuje wam
stworzenie opisu oferty?”. Jedni odpowiadajg, ze
kilkanascie minut, inni, ze trzy-cztery godziny, bo
nie potrafig sprawnie pisa¢. A godzina pracy agenta
kosztuje duzo wigcej niz godzina pracy copywri-
tera. Dlatego warto samodzielnie zrobi¢ szkic
oferty, a pozostala czes$¢ pracy powierzyé sztucznej
inteligencji lub osobie zawodowo zajmujacej sie
pisaniem. Bez wzgledu jednak na to, ile zrobi za nas
Al, w terenie zawsze musimy by¢ osobiscie.

W.W.: Jestem raczej tradycjonalista w tych kwe-
stiach, ale zgadzam sig z Alehem, ze s3 narzedzia,

ROZMAWIAL

Wojciech Wozniczka

Negocjator i inwestor na rynku nieruchomosci, trener sprzedazy
i negocjacji. Autor bestsellera ,Negocjuj!” oraz kilku innych ksigzek

0 negocjacjach i sprzedazy.

ROZMAWIAL

Aleh Tur

Przedsiebiorca, inwestor, wiasciciel kilku firm zajmujacych sie inwestowaniem
oraz obstugg rynku nieruchomoséci. Licencjonowany Zarzadca i Posrednik
zwigzany z rynkiem od 2009 r. Trener sprzedazy i marketingu.
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ktore moga pomadc w pracy posrednika. Moze to
by¢ np. chatbot, ktory pomoze zarzadzaé ruchem
na stronie albo bedzie w stanie odpowiada¢ na
podstawowe zapytania klientow.

Na pewno osobom wchodzacym dopiero na rynek
bedzie duzo tatwiej korzystaé z tych technologii niz
mi. Wyobrazam sobie, ze jezeli nie beda mialy ani
wsparcia zespotu, ani budzetu na zaawansowane
dzialania marketingowe, to wystarczy, ze dobiorg
kilka narzedzi i nauczg sie z nich korzysta¢. Al pomo-
ze im tworzy¢ grafiki, teksty, dobierze stowa kluczo-
we, ulatwi planowanie publikacji w social mediach.

» Skoro juz wspomniat Pan o agentach stawiajg-
cych pierwsze kroki w branzy, to jaka rade daliby
im Panowie jako rynkowi weterani?

W.W: To nie jest lekki kawalek chleba. Krazy taka
opinia, ze kto wytrzyma rok, ten juz bedzie pracowac
w tym zawodzie. W przeciwnym razie prawdopodob-
nie odpadnie. Jako posrednicy jestesmy akwizyto-
rami: w pewnym sensie musimy narzucac sie innym.
Nie kazdy to potrafi, nie kazdy ma takg osobowosc.
Ale jedna zasada powinna zawsze dziata¢: zrezygnuj
z perfekcji na rzecz zrobienia czegokolwiek, na ko-
rekty przyjdzie czas pdzniej. Zatem mocno, mocno
zachecam wszystkich, zebys$cie sie po prostu nie
bali, zebys$cie testowali, dziatali, duzo sie uczyli.

A.T.: | $miato wychodzili do ludzi!

TEMAT NUMERU

Dariusz Niedzielski

Senior Product Manager w OLX Group

KOMENTARZ EKSPERTA

Jak mozna przekonac Klienta sprzedajacego, ze
dzieki wspotpracy z agentem zwiekszy szanse na
korzystne zamkniecie transakcji? Pokaza¢ mu,

ze jako agent masz dostep do rzetelnych, twar-
dych danych, niedostepnych dla indywidualnych
sprzedawcow.

Modut ,Sciezka klienta”, dostepny w aplikacji
Otodom Analytics, wspiera agentow w skutecz-
nym prowadzeniu procesu sprzedazy lub wynajmu
nieruchomosci dla swoich klientdéw. Dane z sekcji
»Preferencje klientow” pozwalajg poznac aktualne
trendy wyszukiwania dla danego typu nieruchomo-
$ci (mieszkanie, dom itd.) oraz regionu (np. miasta).
Dzieki tym informacjom agent moze dowiedziec¢ sie,
jak zoptymalizowa¢ parametry danej oferty, zeby
dotrzeé do jak najwiekszej grupy szukajacych.

Sekcja ,Sciezka dotarcia do ogtoszenia” daje moz-
liwosc¢ biezacego weryfikowania, jakie zapytania
poszukujacych prowadza do odwiedzenia danej
oferty. Dzieki tej wiedzy agent moze skorygowac
konkretne parametry ogtoszenia (np. tytut czy zdje-
cie gtéwne).

Obie wymienione sekcje utatwiaja rowniez pre-
cyzyjny dobér promowan oferty w zaleznosci od
wynikow, jakie osigga ogtoszenie.

Wiedze o zachowaniach klientéw uzupetnia sek-

cja ,Porownanie z rynkiem”, ktéra daje poglad na
ogtoszenia konkurencyjne i ich wyniki. Niezwykle
uzyteczna w tym kontekscie jest mozliwos¢ odfil-
trowania ofert konkurencyjnych, ktére odwiedzili
poszukujacy, jednoczes$nie pomijajgc nasze ogto-
szenie. Dzieki takiej informacji mozemy poznac
kluczowe czynniki determinujgce zainteresowanie
poszukujacych i ewentualnie dopasowac do nich
swojg oferte.

Wszystkie te unikalne informacje pozwalajg agen-
towi skutecznie optymalizowac proces sprzedazy
lub wynajmu nieruchomosci. Lepsze zrozumienie
rynku, kréotszy czas domknigcia transakcji i mak-
symalizacja wynikéw rozumianych jako kwoty
transakcji to gtéwne argumenty, dla ktérych warto
rozwazy¢ wspotprace z agencjg, nawet w sytuaciji,
kiedy popyt na rynku jest bardzo wysoki.
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Nadchodzg zmiany
w wydawaniu decyzji

o warunkach zabudowy

Jak nowe przepisy wptyna
na rynek nieruchomosci?

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE;:

jakie zmiany dotyczace zasad zabudowy wprowadzita
nowa ,wuzetka” (WZ2)

co nowe przepisy oznaczajg dla inwestorow, a takze
przecietnego ,Kowalskiego”

na czym polega zasada dobrego sasiedztwa

dlaczego warto pospieszy¢ sie z ubieganiem
o wydanie wuzetki

Stalo sie! Reforma planistyczna
weszta w zycie (24 wrzesnia br.)

i powoli zacznie decydowaé

o losie polskich nieruchomosci,
ich wilascicieli oraz kazdego, kto
chce lub bedzie chciat budowac.
Cho¢ w zatozeniu tworcow
reforma ma opanowac chaos
przestrzenny, wydaje sie, ze chaos
dopiero nastgpi. Zmiany przepisow
bowiem s3 albo znaczace, albo
wrecz rewolucyjne, co w rezultacie
przetozy sie na wzrost cen ziemi,
takze dla indywidualnej zabudowy
jednorodzinnej.

Jednym z elementow, ktére objeta nowelizacja,
jest stynna ,wuzetka” (WZ). To zwyczajowa nazwa
decyzji o warunkach zabudowy, ktérg nalezy otrzy-
mac dla réznego rodzaju inwestycji (nawet zmiany
uktadu dachu czy funkcji lokalu w bloku), jesli dla
nieruchomosci nie obowigzuje miejscowy plan
zagospodarowania przestrzennego (MPZP). A po-
niewaz plany miejscowe nadal nie pokrywajg nawet
potowy powierzchni Polski', wuzetka stala sig pod-
stawowym narzedziem okreslajgcym mozliwosci
zabudowy (lub ich brak) dla wiekszosci obszarow.

Skad wzigla sie wuzetka?

Aby zrozumieg, jakie zmiany dotyczace wuzetek
nas czekajg oraz dlaczego warto przyspieszy¢
decyzje o zakupie dziatki i otrzymaniu dla niej
stosownych dokumentéw, musimy cofngé sie
nieco w czasie... do 1994 r.2, czyli o prawie 30 lat.
Wtedy pojawila sie instytucja wuzetki - jako decyzji
o warunkach zabudowy i zagospodarowania terenu
(czyli WZiZT). Decyzje te wydawano gtéwnie na
podstawie ustalen miejscowego planu ogdlne-

go gminy, wprowadzonego przepisami najpierw

w 1961 r.3, a potem w 1984 r.4. Plany ogdine byly na

tyle niejednoznaczne, ze wydawane na ich podsta-
wie WZiZT mogly spokojnie naruszac tad prze-
strzenny, np. w zakresie wysokosci i intensywnosci
zabudowy.

Dlatego w 2003 r.° sejm postanowit ostatecznie
pozby¢ sie instytucji planu ogdinego, a decyzje

o warunkach zabudowy i zagospodarowania terenu
(WZiZT) zastgpi¢ dwiema decyzjami®: decyzja

o warunkach zabudowy (WZ) i decyzjg o ustaleniu
lokalizacji inwestycji celu publicznego (LICP)’.
Pojawila sie tez tzw. zasada dobrego sasiedztwa,
ktora to, nomen omen, wiele dobrego nie przy-
niosta. Niemniej jednak jej obowigzywanie przez
ostatnie 20 lat stworzyto pewnga stabilno$¢é prawna
dla wszystkich uzytkownikéw nieruchomosci, takze
przystowiowego Kowalskiego.

Zasada dobrego sgsiedztwa, analiza
urbanistyczna - o co w nich chodzi?

Aby odpowiedzie¢ sobie na to pytanie, nalezy
zaczac¢ od lektury przepisu art. 61 ust. 1 ustawy
22003 r., ktory méwi, ze wydanie WZ jest mozliwe
jedynie w przypadku tgcznego spetnienia pigciu
warunkéw. Pierwszy z tych warunkow to wiasnie
zasada dobrego sasiedztwa: ,(...) co najmniej jedna
dziatka sgsiednia, dostepna z tej samej drogi pu-
blicznej, jest zabudowana w sposob pozwalajacy na
okreslenie wymagan dotyczacych nowej zabudowy
w zakresie kontynuacji funkcji, parametrow, cech

i wskaznikdéw ksztalttowania zabudowy oraz zago-
spodarowania terenu, w tym gabarytéw i formy
architektonicznej obiektéw budowlanych, linii za-
budowy oraz intensywnosci wykorzystania terenu”.

Analiza urbanistyczna do wuzetek przeprowadza-
na jest w wydziale architektury odpowiedzialnym
dla danej jednostki administracyjnej w obszarze
wyznaczonym wokot terenu inwestycji. Analizuje
sie teren w odlegtosci nie mniejszej niz trzykrotna
szerokos$c frontu terenu inwestycjié, ale nie mniej
niz 50 m. W obszarze tym nalezy zbadac funkcje
zabudowy (czy w ogdle ta zabudowa w nim jest),
jej wysokosé, szerokosci elewacji frontowych,
powierzchnig zabudowy czy nawet geometrie
dachoéw. To naprawde sporo pracy, szczegolnie
gdy obszar analizowany jest potezny. Podczas
prowadzenia takich analiz w wydziale architektury

1 Wg danych OnGeo.pl wskaznik pokrycia Polski MPZP w kwietniu 2022 r. wyniést 32,6%.
2 W 1994 r. uchwalono Ustawe o zagospodarowaniu przestrzennym. Rozdziat 4 dotyczy WZiZT.
3 Ustawa z dnia 31 stycznia 1961 r. o planowaniu przestrzennym, https://isap.sejm.gov.pl/isap.nsf/download.xsp/

WDU19610070047/0/D19610047.pdf.

4 Ustawa z dnia 12 lipca 1984 r. o planowaniu przestrzennym, https://isap.sejm.gov.pl/isap.nsf/download.xsp/

WDU19840350185/0/D19840185.pdf.

5 Ustawa z dnia 27 marca 2003 r. o planowaniu i zagospodarowaniu przestrzennym, https://isap.sejm.gov.pl/isap.nsf/

download.xsp/WDU20030800717/U/D20030717Lj.pdf.
6 WZiZT > WZ i CP (art. 4 ust. 2 ww. ustawy).

7 Katalog inwestycji celu publicznego opisany zostat w art. 6 Ustawy o gospodarce nieruchomosciami, https://isap.

sejm.gov.pl/isap.nsf/download.xsp/WDU19971150741/U/D19970741Lj.pdf.

¢ Art. 61 ust. 5 ustawy z 2003 r. definiuje takze pojecie frontu terenu.
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jednej ze stotecznych dzielnic zdarzaty mi sie ob-
szary ,kilometrowe”, czyli takie, ktorych promien
siegal 1 km, poniewaz tak szeroki byl front terenu
inwestycji. Niestety za sprawg sformutowania ,nie
mniejszej” kilometrowe obszary staly si¢ w pewnym
sensie praktyka nawet wtedy, gdy front terenu,

dla ktérego wydawano WZ, nie byt odpowiednio
szeroki. Zapis ten spowodowat zbyt daleko idaca
swobode w wyznaczaniu obszaru analizowanego.
Moja historia pracy przy wuzetkach skonczyla sie
po 2 latach, ale sama ich historia w obecnym ksztal-
cie skonczy sie w 2025 r., czyli po 22 latach.

To za sprawa wspomnianej na wstepie reformy

(czy tez rewolucji) planistycznej, podpisanej przez
Prezydenta RP 11lipca br., cze$¢ przepiséw weszta
juz w zycie. Zasada dobrego sagsiedztwa i obszar
analizowany beda z kolei obowigzywaé w obecnym
ksztalcie do 31 grudnia 2025 r., chyba ze gmina
uchwali wczesniej plan ogdliny (to nowa/stara
instytucja, do ktérej za chwile wrocimy). Jesli po
tym terminie gmina nie uchwali planu ogdlnego -
wydanie wuzetki w ogdle nie bedzie mozliwe?®!

Zasada lepszego sasiedztwa?

Co zatem z dobrym sasiedztwem i obszarem anali-
zowanym po 31 grudnia 2025 r.? Z samego przepisu
o dobrym sasiedztwie'® zniknat tylko wyraz ,funk-
cji”. Z kolei sam obszar analizowany bedzie rowny
trzykrotnosci frontu terenu inwestycji, ale uwaga:
nie bedzie mégt by¢ wigkszy niz 200 m!

Dlaczego usunieto zatem wyraz,funkcji*? Otéz wu-
zetki w ,nowej” odstonie bedg wydawane na pod-
stawie planéw ogdlnych! Chciatoby sie zaspiewac
»ale to juz bylo...” i owszem - byto, ale nowe wuzetki
bedzie mozna wydaé, o ile w owym planie ogéinym
teren inwestycji bedzie lezat w tzw. obszarze uzu-
petnienia zabudowy. A teraz najwazniejsza kwestia:
obszar uzupelnienia zabudowy moze, ale nie musi
by¢ ustalony w planie ogélnym, jego wyznaczenie
bedzie nietatwg sztuka".

Innymi stowy, jesli w planie ogélnym gminy nie
zostanie wyznaczony obszar uzupelnienia zabu-
dowy (a dla naszej dziatki nie bedzie obowigzywat
MPZP), nie otrzymamy wuzetki dla nowej zabudowy.
Otrzymamy jg natomiast, gdy nasza inwestycja be-
dzie polegala na zmianie zagospodarowania terenu
innej niz budowa obiektu budowlanego lub gdy be-
dziemy chcieli odbudowag, rozbudowac lub nadbu-
dowac¢ obiekt budowlany - nawet w przypadkach
lokalizacji inwestycji poza obszarem uzupehienia.

Jesli bedziemy tymi szczesciarzami znajdujgcymi
sie w obszarze uzupelnienia zabudowy, to czeka nas
kolejny krok, czyli sprawdzenie szerokosci frontu
terenu naszej inwestycji i wyznaczenie obszaru
analizowanego réwnego jego trzykrotnosci. Gdy
szerokos$c¢ frontu terenu przekroczy 66,6 m, to pro-
mien naszego obszaru i tak nie bedzie wiekszy niz
200 m. Z kolei gdy front bedzie mniejszy niz 16,6 m,
to analizie poddany zostanie obszar w odlegtosci
50 m od inwestycji. Same parametry analizy nie
ulegng zmianie w stosunku do obecnych.

To jednak nie koniec wymagan dla nowych
wuzetek pod funkcje mieszkaniowa.
W planach ogdlnych obowigzkowo
pojawia sie gminne standardy
urbanistyczne™. W ramach
standardow urbani-
stycznych rada
gminy bedzie
mogta

2 Ustawa z dnia 7 lipca 2023 r. o zmianie ustawy o planowaniu i zagospodarowaniu
przestrzennym oraz niektérych innych ustaw; art. 59 ust. 2 i ust. 3, https://isap.sejm.

gov.pl/isap.nsf/download.xsp/WDU20230001688/0/D20231688.pdf.
10 Tamze, art. 61 ust. 1pkt 1.

" Jak wyznaczyd taki obszar, podpowiada projekt rozporzadzenia: https://legislacja.
rcl.gov.pl/docs//2/12359051/12873795/12873796/dokument552214.pdf.

2 Art. 13e nowej ustawy.
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uchwali¢ gminne standardy dostepnosci infra-
struktury spotecznej’, okreslajace zasady dostepu
do szkoly podstawowej i obszardw zieleni publicz-
nej. Jesli gmina okresli standardy dostepnosci in-
frastruktury spotecznej, wydanie nowej wuzetki dla
budynku z funkcjg mieszkaniowg bedzie mozliwe, je-
zeli kazda dziatka ewidencyjna na terenie inwestycji
spetni te standardy - jednoczesnie poprzez dostep
do obiektow infrastruktury spotecznej oraz poprzez
drogi dojscia istniejgce w dniu wydania tej decyzji.

Diabet tkwi w szczegdtach, ktorych nie mozna pomingc:
® zapewnienie dostepu do szkoly podstawowej
oznacza potozenie kazdej dziatki ewidencyjnej na
terenie inwestycji w odlegtosci nie wiekszej niz:
- 1500 m w miastach,
- 3000 m poza miastami
liczonej jako droga dojscia ogdinodostepng
trasa dla pieszych od granicy tej dziatki do
budynku szkoty,
® zapewnienie dostepu do obszardow zieleni
publicznej oznacza potozenie kazdej dziatki
ewidencyjnej na terenie inwestycji w odlegtosci
nie wiekszej niz:
- 1500 m od obszarow zieleni publicznej
o lgcznej powierzchni nie mniejszej niz 3 ha,

1961 1984 1994 2003

- 3000 m od obszaru zieleni publicznej

o min. powierzchni 20 ha
liczonej jako droga dojscia ogdinodostepng
trasg dla pieszych od granicy tej dziatki do
obszaru zieleni.

Co wazne, ustawa daje gminie mozliwos¢ zmiany
ww. odlegtosci i powierzchni. Jednoczes$nie gmina
bedzie mogta uchwali¢ standardy dostepnosci do
obiektow, takich jak: przedszkola, ztobki, przy-
chodnie, biblioteki, domy kultury, domy pomocy
spotecznej', urzadzone tereny sportu, przystanki
publicznego transportu zbiorowego, poczty, apteki
czy posterunki policji lub jednostki strazy pozarnej.

W nowym dokumencie WZ pojawig sie nowe para-
metry, ktére do tej pory nie byly okreslane:

® maksymalna i minimalna intensywnos¢
zabudowy nadziemnej,

® minimalny udzial powierzchni biologicznie
czynnej,

® minimalna liczba miejsc parkingowych'®.

Te parametry okreslane bedg na podstawie planu
ogolnego:

2023 2026

miejscowy plan zagospodarowania przestrzennego

Plan ogdliny (PO) Plan ogdliny
Czas na . s . .
uruchomienie Wydaple decyzy WZ i decyzji C.P
na wniosek ztozony od 1 stycznia
2026 r. jest mozliwe, jezeli
w gminie wszedt w zycie PO
Decyzja Decyzja Decyzja o Warunkach Zabudowy (WZ)
lokalizacyjna WzZizZT i decyzja Celu Publicznego (CP)

W2: W2:

= dobre sagsiedztwo Czas na = dobre sasiedztwo

= 3-krotna szero- uchwalenie - = 3-krotna szeroko$é frontu
ko$¢ frontu ok. 28 m-cy terenu inwestycji (min. 50 m -
terenu inwestycji max. 200 m)
(min. 50 m - max. « OBSZAR UZUPEENIENIA
brak) ZABUDOWY wg PO

CP: CP:

= brak dobrego = brak dobrego sagsiedztwa
sasiedztwa » art. 6 ustawy o gospodarce

= art. 6 ustawy nieruchomosciami
0 gospodarce » zgodnoéé z PO
nieruchomosciami

8 Art. 13f nowej ustawy; uchwalenie gminnych standardéw dostepnosci infrastruktury spotecznej nie bedzie )

obowigzkowe.

1 Na terenie Warszawy funkcjonuje obecnie 19 domdéw pomocy spotecznej prowadzonych przez lub na —
zlecenie Miasta st. Warszawy; https://wcpr.pl/nasze-uslugi/osoby-w-podeszlym-wieku-i-przewlekle-chore/

wykaz-domow-pomocy-spolecznej.

'® Mam nadziejeg, ze ustawodawcy chodzi jednak o wskaznik miejsc do parkowania, a nie ich liczbe bezwzgledna,
ktéra moze okazaé sie problematyczna przy uzyskiwaniu pozwolenia na budowe.
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lle wazna bedzie nowa wuzetka?

Dotychczas wszystkie wuzetki wydawane na pod-
stawie ustawy z 2003 r. byly wazne bezterminowo.
Przepisy nowej ustawy pozostawia je waznymi, jesli
staly sie prawomocne przed 1 stycznia 2026 r.'°.
Nowa wuzetka bedzie wazna pie¢ lat od dnia uzy-
skania przez nig prawomocnosci'.

Podsumowujac

Nowe budynki bedg mogly powstac na podstawie
wuzetek wylgcznie w obszarach uzupetnienia za-
budowy, tylko jesli radni danej gminy takie obszary
w planie ogdélnym wyznaczg oraz pozwoli na to
obszar analizowany, ewentualnie kazda dziatka ewi-
dencyjna na terenie inwestycji bedzie miala dostep

do szkoly podstawowej i obszaru zieleni publicznej.

Jesli zatem planujemy zabudowe na swojej
posesji lub zakup dziatki, na ktorej bedziemy
chcieli budowac, a nie obowigzuje na niej plan

miejscowy, powinnismy pospieszy¢ sie, tzn.
zdazy¢ z uzyskaniem wuzetki przed 1 stycz-
nia 2026 .

Dla inwestycji wymagajacych decyzji Srodowi-
skowych bedziemy mieli oczywiscie utrudnione
dziatanie. Pamigtajmy, ze gdy gmina uchwali plan
o0golny przed tg datg, nowe zasady bedg obowigzy-
wac wczesniej. Jesli natomiast po tej dacie

nie bedzie w gminie planu ogdinego, nie
otrzymamy wuzetki.

| wracajac do samego poczatku... Dzialek
budowlanych pod zabudowe mieszka-

niowa jest coraz mniej. Te, ktére przezna-
czone sg w planach miejscowych pod budowe

mieszkan, czesto ,borykaja” sie z roznymi proble-
mami, np. prawnymi. Inwestycje deweloperskie,
aby weszly w faze realizacji, wymagajg lat przygoto-
wan i procedur administracyjnych. Czy firmy dewe-
loperskie zdgzg z uzyskaniem wuzetek przed zmiang
przepiséw? Juz dzis$ ze wzgledu na przewlektosc¢
postepowan budowanie mieszkan w Polsce wcale
nie jest latwe. Teraz dojdzie jeszcze do tego walka

o tereny, ktére na takie budo-
wanie pozwola. W tej sytu-
acji nasuwa sie tylko jedna
mysl - wzrost cen gruntéw
inwestycyjnych zdaje
sig by¢ nieuniknio-
ny. A nowe przepisy
dadzg sig we znaki
nie tylko tym kon-
sumentom, ktérzy
zamierzajg samo-
dzielnie wybudo-
wac sobie lokum,

ale posrednio

itym, ktérzy beda
chcieli je po pro-

stu kupié.

6 Art. 62 nowej ustawy: Do decyzji o warunkach zabudowy, ktore staty sie prawomocne przed dniem wejscia w zycie niniejszego przepisu,
przepisu art. 64c ustawy zmienianej w art. 1 nie stosuje sie.
7 Art. 64c nowej ustawy: Decyzja o warunkach zabudowy wygasa po uplywie pieciu lat od dnia, w ktérym stata sie prawomocna.

O AUTORZE

Katarzyna Dzieciot

w branzy nieruchomosci od 16 lat. Zalozycielka firmy doradczej LISA
specjalizujgcej sie w przeksztatcaniu terenéw na mieszkaniowe w trybie

specustawy mieszkaniowej (tzw. lex deweloper).
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Olgierd Dziekonski

“\
Architekt, urbanista, samorzadowiec, Wiceprezydent Warszawy, Prezes ARK, Wiceminister -
Rozwoju Regionalnego i Budownictwa, Minister Infrastruktury, Sekretarz Stanu w Kancelarii . i ! { :
Prezydenta RP. W latach 2010-2015 koordynator doradcéw Prezydenta, Petnomocnik 8 )
Zarzadu Woj. Kujawsko Pomorskiego ds. Rozwoju Gospodarczego. _‘; ]

KOMENTARZ EKSPERTA

Wydawanie decyzji o warunkach zabudowy juz od
wielu lat budzito niestychane kontrowersje zarowno
w Srodowisku samorzadu terytorialnego, architek-
téw uprawnionych do sporzgdzania ich projektow,
jak i odbiorcow decyzji, inwestoréw oraz oczywiscie
deweloperow.

Niestety kluczowe dla zasady dobrego sasiedztwa
w polskim prawodawstwie rozporzadzenie ministra,
ktore wprowadzito pojecie obszaru analizowane-
go, nie tylko pozwalato na swobodne okreslanie
wielko$ci tego obszaru - byto tez niekonstytucyj-
ne, poniewaz ustawa nie zawierala tego pojecia.
Dysfunkcjonalnos¢ i mozliwos$é daleko idacej
uznaniowosci po stronie sporzadzajacych ana-
lizy i projekty decyzji byly réwniez niezgodne

z kluczowq zasadg ustawy, a mianowicie istotg
ladu przestrzennego, wiec i racjonalnoscig
zabudowy mimo swobody dysponowa-

nia nieruchomosciami. W warun-

kach polskich brakowato tez

istotnego ograniczenia, ktore jest
w systemie prawa niemieckiego, czyli
lokalnych przepisow urbanistycznych
okreslajacych standardy dla zabudowy.

Nowelizacja z 2023 r. wprowadzita zaréwno standar-
dy zabudowy, ktére mogg by¢ uchwalane indywidu-
alnie przez gmine w ramach formuty planu ogéine-
go, jak i obszar uzupetniania zabudowy, w ktérym
decyzje WZiZT moga by¢ wydawane. Mozliwos¢
wydawania takich decyzji w odniesieniu tylko do
tego obszaru w znaczgcym stopniu wynikac bedzie
z rozporzadzenia ministra rozwoju i technologii,
ktory w porozumieniu z ministrem ds. rolnictwa

ma wydac¢ odpowiednie zarzgdzenie w tej kwestii.
Przyjete regulacje byty juz zreszta proponowane

w wielu projektach ustaw, ktére poprzedzaty przyje-
ta obecnie nowelizacje.

Warto jednak zwroci¢ uwage na bardzo istotny
element nowelizacji, a mianowicie na kwestie
ograniczenia swobody gminy w zakresie wyzna-
czania w planie ogdélnym terenéw pod inwestycje
mieszkaniowe. Faktycznie ogranicza one mozliwosc
stosowania przepisow o WZiZT tylko dla wyzna-
czonych w planie ogdlnym w ramach stref terendw
zabudowy, ktore zgodnie z metodyka sporzadzania
planow beda znacznie ograniczone powierzchnio-
wo. Oczywiste jest wiec, ze w okresie, w ktérym
jeszcze obowigzujg studia uwarunkowan, zanim
zaczng funkcjonowac plany ogdlne i ewentualnie
wprowadzone w nich obszary uzupetniania zabu-
dowy, gminy beda poddane bardzo silnej presji
ze strony zainteresowanych osoéb i instytuciji, aby
wydaé mozliwie duzg liczbe decyzji o warunkach
zabudowy, tym bardziej ze wprowadzono pigcio-
letni okres ich waznosci.

Nowoscig w ustawie jest mozliwos¢ znacznie
dluzszego okresu zawieszenia sporzagdzania decyzji
WZiZT - 18 miesigcy dla sporzgdzenia planu i dodat-
kowych 6 miesigcy, jezeli plan zostat juz wytozony.
Pozwoli to na elastyczne stosowanie mozliwosci
wydawania decyzji w sytuaciji, gdy naruszalyby

one zasady ladu przestrzennego. Taka mozliwosé
zawieszania postepowan to wigksza skutecz-
no$¢é egzekwowania tych zasad, ale takze wigksza
odpowiedzialno$¢ wojta, burmistrza czy prezy-
denta, ktora moze by¢ racjonalizowana poprzez
poddanie wnioskéw WZiZT ocenie gminnej komisji
urbanistycznej.

PRAWO | PODATKI
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Swiadectwo

charakterystyki
energetycznej budynku
— co warto onim
wiedziec?

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE;:

-
-

f

"" S
-

jakie zmiany wprowadzita nowelizacja Ustawy Prawo
budowlane

czy mozna ufac¢ e-swiadectwom

jak obowigzkowa certyfikacja budynkéw moze wptynac

na ceny nieruchomosci

o co powinni zadba¢ deweloperzy, projektujac nowe
inwestycje

Swiadectwa energetyczne
budynkdéw wprowadzono w Polsce
w 2009 r. poprzez nowelizacje
Ustawy Prawo budowlane'. Wydano
tez odpowiednie rozporzadzenie
okreslajace sposob sporzadzania
Swiadectw. W 2014 r. te przepisy
zastgpila odrebna ustawa? do
ktorej w 2023 r. wprowadzono
niewielkie zmiany. Nowe zapisy
wywolaly jednak spore zamieszanie
i dezorientacje - zaréwno

po stronie oséb kupujacych,
sprzedajacych, jak i budujgcych
nieruchomosci.

Obecnie swiadectwo charakterystyki energe-
tycznej budynku lub czesci budynku to doku-
ment sporzadzany na podstawie Ustawy o cha-
rakterystyce energetycznej budynkdéw oraz
Rozporzadzenia MIiR3.

Na powyzszej ilustracji przedstawiono pierwszg
strone obecnie najczesciej sporzadzanego Swia-
dectwa lokalu mieszkalnego. Catos¢ liczy od 5 do

10 stron. Charakterystyczna cecha jest kolorowy
tzw. suwak. Strzatka nad nim pokazuje wartosc¢
wskaznika EP. W zatozeniach ma on potwierdzaé
zapotrzebowanie energii przez budynek / czesé
budynku w ciggu jednego roku w standardowych
warunkach uzytkowania. Gtéwne dane z tego doku-
mentu sg udostepniane w Centralnym Rejestrze na
stronie MRIT oraz powinny by¢ prezentowane we
wszystkich ogtoszeniach dotyczacych sprzedazy czy
najmu budynkow i lokali. Niestety w praktyce, po kil-
kunastu latach, stal sie mato docenianym dokumen-
tem. Przyczyng byl brak szeroko zakrojonych kampa-
nii informacyjnych instytucji centralnych w kwestii
jego znaczenia dla kupujgcych lub wynajmujacych
nieruchomosci. Przez inwestordw postrzegany

jest niejednokrotnie jako przeszkoda utrudniajgca
wznoszenie pieknych i tanich budynkow, a w dalszej
kolejnosci ich sprzedaz czy wynajem.

PRAWO | PODATKI
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Poczawszy od 28 kwietnia 2023 r., wprowadzo-

no niewielkie zmiany w Ustawie®. Najwazniejsze

znich to:

® bardzo precyzyjny zapis zmuszajacy notariuszy
podczas sporzadzania umowy sprzedazy lub
wynajmu nieruchomosci do poinformowania
sprzedajgcego/wynajmujgcego o grozacej mu
karze pienieznej za niedostarczenie Swiadectwa
kupujgcemu/najemcy,

® powszechne udostepnienie niektérych danych
z Centralnego Rejestru® (pod koniec wrzesénia
2023 r. baza obejmowata ponad 1,1 min adreséw
budynkow i lokali posiadajgcych swiadectwo).

Liczne komentarze i informacje w mediach na te-
mat pierwszego z powyzszych punktéw zwiekszyty
zainteresowanie zastosowaniem $wiadectw.

Ekopaszport, certyfikat, a moze audyt?
Dokument bywa réznie nazywany: ekopaszportem,

paszportem energetycznym czy certyfikatem. W je-
zyku potocznym czesto stosowane jest réwniez

! Ustawa z dnia 7 lipca 1994 r. Prawo budowlane (t.j. Dz.U. 2 2021 r. poz. 2351z pézn. zm.).

2 Ustawa z dnia 29 sierpnia 2014 r. o charakterystyce energetycznej (t.j. Dz.U. 22021 r. poz. 497 z pdzn. zm.).

3 Rozporzadzenie Ministra Infrastruktury i Rozwoju z dnia 27 lutego 2015 r. w sprawie metodologii wyznaczania charakterystyki
energetycznej budynku lub czesci budynku oraz $wiadectw charakterystyki energetycznej (Dz.U. poz. 376 z pdzn. zm.).

4 https://rejestrcheb.mrit.gov.pl/wykaz-swiadectw-charakterystyki-energetycznej-budynkow.

5 Ustawa z dnia 29 sierpnia 2014 r. o charakterystyce energetycznej (t.j. Dz.U. 2 2021 r. poz. 497 z pdzn. zm.).

5 https://rejestrcheb.mrit.gov.pl/wykaz-swiadectw-charakterystyki-energetycznej-budynkow.
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nieodpowiednie pojecie - audyt. Audyt energe-
tyczny to nazwa szeregu czynnosci zakonczonych
pisemnym raportem. Powstate w ten sposéb
opracowanie (liczace czesto ponad 100 stron)
zawiera nie tylko opis stanu istniejgcego, ale row-
niez zoptymalizowane pod wzgledem technicznym
i ekonomicznym propozycje poprawy efektywnosci
energetycznej obiektu. W przypadku budynkéw
raport z audytu termomodernizacyjnego jest pre-
cyzyjnie okreslony w rozporzadzeniu MIiR”.

Podsumowujac: $wiadectwo charakterystyki ener-
getycznej budynku (tzw. certyfikat) to zupetnie
inny dokument niz audyt energetyczny budynku.

Kto i kiedy powinien posiadaé
certyfikat?

W przypadku budynkéw juz uzytkowanych

art. 3 ust. 1 Ustawy® jednoznacznie okresla, kto

i kiedy ma zapewnic¢ swiadectwo: ,Wiasciciel lub
zarzadca budynku lub czesci budynku lub osoba,
ktorej przystuguje spotdzielcze wlasnosciowe pra-
wo do lokalu, lub osoba, ktérej przystuguje spot-
dzielcze lokatorskie prawo do lokalu mieszkalnego,
zapewnia sporzadzenie Swiadectwa charakterystyki
energetycznej dla budynku lub czesci budynku:

1) zbywanego na podstawie umowy sprzedazy;

2) zbywanego na podstawie umowy sprzedazy
spotdzielczego wlasnosciowego prawa do lokalu;
3) wynajmowanego”.

Artykut 9 ust. 2 nakazuje natomiast: ,Wiasciciel lub
zarzadca budynku jest obowigzany do nieodptat-
nego przekazania kopii Swiadectwa charakterystyki
energetycznej budynku, ktore przekazano w posta-
ci papierowej, albo wydruku swiadectwa charakte-
rystyki energetycznej budynku, ktore przekazano
w postaci elektronicznej, a w przypadku braku tego
Swiadectwa, dokumentacji technicznej budynku,

o ktorej mowa w ust. 1, wiascicielowi czesci bu-
dynku lub osobie, ktérej przystuguje spotdzielcze
wlasnosciowe prawo do lokalu, lub osobie, ktérej
przystuguje spotdzielcze lokatorskie prawo do
lokalu mieszkalnego, w terminie nie dtuzszym niz
14 dni od dnia zlozenia przez nich wniosku”.

W przypadku budynkéw oddawanych do uzytko-
wania od 28 kwietnia 2023 r. wymaég posiadania
Swiadectwa jako zatgcznika do zawiadomienia

o zakonczeniu budowy narzuca Ustawa Prawo
budowlane® w art. 57 ust. 1 pkt 6a.

Termin waznosci, cena i osoby upraw-
nione do certyfikacji

Okres waznosci swiadectwa to 10 lat od daty jego
wygenerowania w Centralnym Rejestrze'®. Jego
cena nie jest regulowana. Prawidlowo wykonane
Swiadectwo to minimum 300 zt za lokal mieszkal-
ny i minimum 1000 z} za budynek jednorodzinny.
W praktyce ceny ksztattuje prawo popytu i po-
dazy. W miejscowosciach, w ktérych jest duzo
osb6b wykonujacych swiadectwa, ceny moga byé
znacznie nizsze.

Swiadectwo moze sporzadzié osoba majaca od-
powiednie uprawnienia, wpisana do Centralnego
Rejestru’. Powszechnie takie osoby btednie okresla
sie mianem audytoréw energetycznych. Audytor to
zawdd wykonywany przez specjaliste przeprowa-
dzajacego audyty energetyczne poprzedzajace np.
termomodernizacje budynkow. Taka osoba naj-
czesciej ma réowniez uprawnienia do sporzadzania
Swiadectw charakterystyki energetycznej budyn-
kow, ale nie jest to reguta.

Jak obowigzkowa certyfikacja bu-
dynkéw moze wplynaé na ceny
nieruchomosci?

Obecnie nie ma zadnych wytycznych pomocnych
przy uwzglednianiu danych ze swiadectwa przy
sporzadzaniu operatéw szacunkowych nierucho-
mosci. Podstawa do okreslenia takich wskazowek
powinien by¢ zawarty w swiadectwie wskaznik EK
[kWh/(m?*rok)] okreslajacy ilo$¢ energii konco-
wej wyrazonej w kilowatogodzinach [kWh] zuzytej
przez budynek w ciggu roku w przeliczeniu na jeden
metr kwadratowy [m?] powierzchni o regulowanej
temperaturze.

Dobrym punktem odniesienia s3 inne kraje euro-
pejskie, w ktérych od kilkunastu lat funkcjonuja
Swiadectwa energetyczne. Mozemy tam zauwazy¢
zréznicowanie cen lokali i budynkéw, w zalez-
nosci od klasy energetycznej budynku. W wigk-
szosci panstw zastosowano bardziej przejrzysty
sposdb oceny budynkdéw w postaci przedziatow
(klas) wskaznika EK, podobnie jak w sprzecie AGD.
Najwyzsza klasa A oznacza mate zuzycie energii, czyli
niskie koszty eksploatacji. Klasa G to wysokie koszty
eksploatacji i najczesciej nizsza cena budynku.

7 Rozporzadzenie Ministra Infrastruktury i Rozwoju z dnia 3 wrzesnia 2015 r. (Dz.U.

z dnia 13.10.2015 poz. 1606) zmieniajace rozporzadzenie Ministra Infrastruktury z
dnia 17.03.2009 r. w sprawie szczegdtowego zakresu i form audytu energetycznego
oraz czesci audytu remontowego, wzordw kart audytow, a takze algorytmu oceny
optacalnosci przedsiewziecia termomodernizacyjnego.

& Ustawa z dnia 29 sierpnia 2014 r. o charakterystyce energetycznej (t.j. Dz.U. z 2021
r. poz. 497 z pdzn. zm.).

© Ustawa z dnia 7lipca 1994 r. Prawo budowlane (t.j. Dz.U. z 2021 r. poz. 2351z pdzn. zm.).
10 https://rejestrcheb.mrit.gov.pl/wykaz-swiadectw-
charakterystyki-energetycznej-budynkow.
wykaz-swiadectw-charakterystyki-energetycznej-budynkow.

" Tamze.

Czy certyfikacja moze wigzac sie
z trudnosciami w odbiorze nowych
nieruchomosci?

Problemy przy oddawaniu budynkéw do uzytko-

wania moga wynikaé z:

1. Braku $wiadectwa charakterystyki energetycznej
budynku.

2. Niespetnienia okreslonych w Rozporzadzeniu
Ministra Infrastruktury w sprawie warunkow
technicznych, jakim powinny odpowiadac bu-
dynkiiich usytuowanie (WT2020):

a) warunkow szczegotowych izolacyjnosci prze-
gréd zewnetrznych budynku, w tym okien i drzwi,
b) warunku EP = EP__ [kWh/(m?*rok)], czyli
przekroczenie przewidywanego zuzycia energii
pierwotnej przez budynek wyrazonego w kilo-
watogodzinach na metr kwadratowy na rok.

Informacje pozwalajgce ocenié, czy budynek
spetnia powyzsze wymagania, zawiera $wiadectwo
charakterystyki energetycznej. Do 28 kwietnia
biezgcego roku powiatowi inspektorzy nadzoru
budowlanego najczesciej nie zwracali uwagi na nie-
dotrzymanie wymaganego wskaznika EP lub uwazali
to za nieistotny parametr budynku. Po tej dacie
sygnaly otrzymywane z roznych regionow Polski
informuja o zmianie nastawienia do tego problemu.

Na co deweloperzy i inwestorzy powin-
ni zwraca¢ uwage, projektujgc nowe
inwestycje?

Osiggnigcie wymaganego przez WT2020" wskaz-
nika EP dla budynku mieszkalnego wielorodzin-
nego ponizej 65 kWh/(m?*rok) bez zastosowania
wentylacji z rekuperacja, pomp ciepta, odna-
wialnych zrédet energii lub podigczenia budynku
do sieci cieplnej o niskim wskazniku naktadu
nieodnawialnej energii pierwotnej jest praktycz-
nie niemozliwe. To, jak powinien wygladac udziat
poszczegdinych zrédet ciepta, okresla prawidto-
wo sporzagdzona charakterystyka energetyczna.
Stanowi ona zalgcznik do projektu budowlanego.
Powinien jg sporzadzac¢ specjalista wchodzacy na
state do zespotu projektantdw oraz majacy do-
Swiadczenie w obliczeniach cieplnych, np. audytor
energetyczny. Przyktadem ztozonoséci zagadnienia
moze by¢ dodanie w projekcie instalacji chtodzenia
(Klimatyzacii), ktéra moze utatwic zycie projek-
tantowi. W tym przypadku dopuszczalny wskaznik
EP wzrasta do 70 kWh/(m3*rok). Przy zatozeniu, ze
klimatyzatory beda zasilane z paneli fotowoltaicz-
nych, otrzymujemy dodatkowe 5 kWh/(m?*rok) do
wykorzystania w innych instalacjach.
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Przy obliczaniu wskaznika EP catkowite zapotrze-
bowanie na energig pierwotng dzielone jest przez
powierzchnig o requlowanej temperaturze. Nie
zawsze jest ona tozsama z powierzchnig uzytkowa.
Najczesciej ma te sama wartosé, ale moze by¢ od niej
wieksza lub mniejsza. Zamieszanie, oprdcz istnieja-
cych w polskim prawodawstwie kilku definicji po-
wierzchni uzytkowej, pogtebiajg dodatkowo niektére
programy pomocowe. Przykladowo w programie
Czyste Powietrze jednostkowe zuzycie energii przy
obliczaniu emisji odnosi sie do powierzchni uzytko-
wej, a nie powierzchni o regulowanej temperaturze.

Swiadectwa energetyczne zabytkowych
budynkow

Obiekty, dla ktérych nie jest wymagane wykona-

nie Swiadectwa charakterystyki energetycznej, to

m.in. budynki podlegajace ochronie na podstawie

przepiséw Ustawy o ochronie zabytkow i opiece

nad zabytkami:

® wpisane do rejestru zabytkow,

® objete ochrong na podstawie ustalen zawartych
w miejscowym planie zagospodarowania
przestrzennego,

® objete ochrong na podstawie decyzji o ustaleniu
lokalizacji inwestycji celu publicznego (decyzja
wdijta, burmistrza lub prezydenta miasta),

® objete ochrong na podstawie decyzji
o warunkach zabudowy.

Czesto przyjmuje sig, ze Gminna Ewidencja
Zabytkdéw stanowi forme ochrony zabytkow. GEZ
nie jest forma ochrony zabytkow, stanowi tylko
ewidencje adresowg zabytkdw, ktdre nalezy chro-
ni¢. Aby jednoznacznie stwierdzi¢, czy budynek

2 Rozporzgdzenie Ministra Infrastruktury z dnia 12 kwietnia 2002 r. w sprawie warunkéw technicznych, jakim powinny

odpowiadac¢ budynki i ich usytuowanie (t.j. Dz.U. z 2022 r. poz. 1225).
¥ Tamze.
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Sporzadzenie swiadectwa
online wylgcznie na bazie
niepeilnych informacji od
klienta przypomina lekarska
teleporade. Z tg réznicg,

ze w przypadku porad
medycznych mamy po drugiej
stronie wyksztatconego
specjaliste. Tymczasem

w przypadku swiadectw takiej
pewnosci nie mamy.

podlega ochronie, trzeba dotrze¢ do wymienionych
powyzej dokumentéw. Dodatkowym utrudnieniem
w wielu gminach jest brak GEZ-u. Przykladem pra-
widlowo funkcjonujacej ewidencji jest GEZ miasta
Cieszyna: https://www.archiwum.cieszyn.pl/gez/.

Nie sg oczywiscie wymagane $wiadectwa lokali czy
czesci budynkéw znajdujacych sie w budynkach
objetych ochrona. Powinno sie jednak mie¢ na uwa-
dze, ze jezeli dla budynku lub lokalu podlegajgcego

O AUTORZE

Maciej Mierzejewski

Audytor energetyczny, wiasciciel firmy Audytoenerg

ochronie wykonamy dokument spetniajgcy wymogi
metodologii sporzadzania charakterystyki energe-
tycznej budynku', to jest on petnoprawnym doku-
mentem. Inaczej mowiac: nikt nie zabrania wykonania
Swiadectwa charakterystyki energetycznej budynku
zabytkowego np. po przeprowadzonej renowacji.

Czy mozemy ufaé¢ e-swiadectwom?

Aby prawidtowo sporzadzi¢ Swiadectwo, nalezy

poczyni¢ nastepujace kroki:

1. Szczegdtowe zapoznanie sie z dokumentacja
techniczng budynku.

2.Ogledziny obiektu wraz ze sporzgdzeniem doku-
mentacji fotograficzne;j.

3. Weryfikacja i uzupetnienie istniejgcej dokumen-
tacji budowlanej oraz cze$ciowa inwentaryzacja
na potrzeby certyfikacji energetycznej.

4.Przygotowanie danych i przeprowadzenie obli-
czen przy uzyciu programu komputerowego.

5. Wprowadzenie swiadectwa charakterystyki ener-
getycznej do Wykazu $wiadectw charakterystyki
energetycznej budynku Centralnego Rejestru.

6.Wygenerowanie swiadectwa ze strony
Centralnego Rejestru.

7. Dostarczenie $wiadectwa w formie pliku PDF
podpisanego elektronicznie lub wydruku.

Z powyzszej listy jasno wynika, ze sporzadzenie
$wiadectwa online wylgcznie na bazie niepetnych
informacji od klienta przypomina lekarska telepo-
rade. Z ta réznicy, ze w przypadku porad medycz-
nych mamy po drugiej stronie wyksztalconego
specjaliste. Tymczasem w przypadku $wiadectw
takiej pewnosci nie mamy. Jakie mogga by¢ skutki
takich praktyk, nie trzeba nikomu ttumaczy¢.

4 Rozporzgdzenie Ministra Infrastruktury i Rozwoju z dnia

27 lutego 2015 r. w sprawie metodologii wyznaczania charakterystyki
energetycznej budynku lub czeéci budynku oraz Swiadectw
charakterystyki energetycznej (Dz.U. z 2015 r. poz. 376 z pdzn. zm.).

Dzien otwarty - moda
czy skuteczne narzedzie
sprzedazowe?

Z TEGO TEKSTU
DOWIESZ SIE:

jakie korzysci ptyng z organizacji dni
otwartych

o co nalezy zadbac, aby wydarzenie
osiggneto zamierzone cele

jak przygotowac nieruchomosc¢ do eventu

czy dni otwarte maja sens wylgcznie
w nieruchomosciach premium

Organizowanie dni otwartych

na rynku nieruchomosci to

strategia, ktora moze zwiekszyé
zainteresowanie potencjalnych
nabywcow i dzieki temu znaczaco
przyspieszyc sprzedaz. Ta praktyka

jest od lat popularna m.in.

w Stanach Zjednoczonych, ale

coraz czesciej gosci rowniez na

polskim rynku. Czy jest to trend, za
ktorym warto podgzyc? )
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Gléwne zalety organizacji dni otwartych

1. Zwiekszenie atrakcyjnosci oferty
Organizujac dzien otwarty, mozemy sprawic,
ze oferta sprzedazy nieruchomosci stanie
sie atrakcyjniejsza w oczach potencjalnych
nabywcow i wyrdzni sig na konkurencyjnym
rynku. Wynika to z reguty niedostepnosci,
ktora tworzy wokét nieruchomosci atmosfere
wyjatkowosci czy ekskluzywnosci.

Daje nam to takze mozliwos$é perfekcyjnego
jej przygotowania oraz zaprezentowania

w odpowiednim dniu i o odpowiedniej porze

- najlepiej w ciggu dnia, gdy nieruchomosé
jest fadnie, naturalnie oswietlona. Dobra
praktyka jest tez organizowanie dni otwartych
w weekendy, gdy wiekszos$¢ ludzi znajdzie czas,
by obejrze¢ nieruchomoscé.

2. Przewaga konkurencyjna
Dni otwarte s3 doskonalym argumentem za
pozyskaniem wylgcznosci, poniewaz rozszerzajg
zakres ustug biura o dodatkowy, niezwykle
skuteczny element, nie przez wszystkich jeszcze
stosowany.

3. Sprzedaz na start
Dni otwarte moga utatwic¢ sprzedaz
nieruchomosci tuz po pojawieniu sie oferty na
rynku, co oszczedzi czas i zasoby potrzebne
do przeprowadzenia kompleksowej kampanii
promocyjnej. Osoby jg odwiedzajace czgsto sa
gotowe podjac decyzje o zakupie szybciej niz
po klasycznej prezentacji, czasami juz w trakcie
wydarzenia.

4. Zwigkszone zainteresowanie szukajgcych
Dni otwarte moga przyciggnag¢ wieksza liczbe
potencjalnych nabywcow niz indywidualne
spotkania. W zwigzku z intensywng promocja
oferty przed wydarzeniem, trafi ona do
szerszego grona. Tego typu wydarzenia budzg
ciekawo$é i czesc¢ klientdw wiasnie z tego
powodu chetnie zaglada na dni otwarte.

5. Cenowy barometr
Dzien otwarty jako narzedzie sprzedazowo-
-marketingowe ma jeszcze jedng wazna
zalete - Swietnie sprawdza sie jako swoisty
barometr cenowy. Organizujgc dzien otwarty,
badamy reakcje potencjalnych klientéw na
cene ofertowa. Jesli po intensywnej promocji
wydarzenia mamy maty lub praktycznie zaden
odzew ze strony potencjalnych chetnych, jest
to dos¢ jasny sygnat, ze strategia cenowa, jaka
obralismy, jest nieadekwatna. To pozwala nam
na analize sytuacji i szybkie dostosowanie oferty
do warunkdéw rynkowych.

6. Wygoda
Dzien otwarty umozliwia jednorazowe skupienie
wielu potencjalnych klientéw w jednym miejscu
w przedziale maksymalnie dwoch-trzech godzin,
co oszczedza czas zardwno sprzedawcy, jak
i nabywcoéw. Sprzedajgcy oraz reprezentujacy
ich agent unikajg zamieszania zwigzanego
z przygotowaniem nieruchomosci czy dojazdem
do niej. Poza tym prezentacje nieruchomosci
w tym samym terminie dla dwoch lub trzech
klientéw czy choéby przeprowadzanie ich jedna
po drugiej, gdy klienci ,mijaja sie w drzwiach”,
mog3a wprowadzi¢ atmosfere lekkiej rywalizacji,
co dodatkowo zacheca do skladania ofert.

7. Personal branding agenta
Organizowanie dni otwartych moze takze
pozytywnie wptynac¢ na kreowanie marki
osobistej agenta nieruchomosci. W trakcie
tego typu wydarzen powinnismy zapewnic
nienaganng obstuge gosci oraz milg atmosfere,
odpowiadajac na wszystkie pytania, udzielajac
szczegotowych informacji odwiedzajgcym
i prezentujgc nieruchomos$¢ w jak najlepszym
Swietle - tym samym podkreslajac nasz
profesjonalizm i dbatosc¢ o klienta.

8. PR biura nieruchomosci
Organizowanie dni otwartych wplywa nie tylko
na personal branding agenta - ma znaczenie
takze w promociji biura nieruchomosci. Klienci
zapamietujg agencije, ktéra angazuje sie w tego
typu dziatania, co zwieksza rozpoznawalnos$é
i zaufanie w branzy, a w przysztosci moze
spowodowac zwiekszenie wolumenu sprzedazy.

Chcesz dowiedzie¢ sie wiecej

o korzysciach plynacych z orga-

nizacji dni otwartych? Postuchaj SPRAWDZAM
nagrania z webinaru Izabeli
Miks-Kozuchowskiej

Warto rozwazyé!

Nie ma potrzeby czekaé z organizacjg dnia
otwartego do momentu, gdy inne metody
promocji i sprzedazy danej nieruchomosci za-
wioda. Dzien otwarty moze staé sie dniem ofi-
cjalnej premiery, wejécia danej nieruchomosci
na rynek. Dzigki temu potencjalni klienci maja
okazje osobiscie przyjrze¢ sie nieruchomosci -
nie majac wczesniej dostepu np. do ogtoszenia
w internecie. Nieruchomo$¢ stanowigca no-
wos$¢ na rynku moze skutecznie wygenerowac
wieksze zainteresowanie.

Tylko dla nieruchomosci premium?

Dzien otwarty mozna zorganizowaé w zasadzie

w kazdej nieruchomosci - bez wzgledu na to, czy
jest to piekny dom, apartament z segmentu pre-
mium, przecigetne mieszkanie w bloku, kilkudzie-
siecioletni budynek, czy nawet nieruchomos¢ do
remontu. Oczywiscie, w zaleznosci od nieruchomo-
$ci, takie wydarzenia, ich przebieg czy oprawa beda
sie od siebie roznic.

W nieruchomosci premium czy wiekszym domu or-
ganizacja takiego eventu jest na pewno najbardziej
efektowna. Mozemy wowczas postawic¢ na bardziej
ekskluzywne dodatki czy poczestunek dla klientow.
W nieruchomosciach z wyzszej pdtki mozemy tez
pozwoli¢ sobie na wspdine (tj. w wiekszym gronie
odwiedzajgcych) prezentacje, gdyz mamy z reguly
duzo wiekszg przestrzen, a tym samym klienci nie
beda wchodzi¢ sobie w dro-
ge. Powinni$émy réwniez
zadbaé o ciekawszy,
bardziej wyszu-
kanag oprawe
takiego
wyda-

rzenia, jak choéby wystawe sztuki i towarzyszaca
jej muzyke. W tym przypadku na poszczegdlne pre-
zentacje nalezy jednak zarezerwowac sobie wigcej
czasu dla kazdego klienta.

W mniejszym mieszkaniu czy domu dla komfortu
wlasnego, ale przede wszystkim ogladajacych,
powinnismy zadbac¢ o jak najlepsze przygotowa-
nie przestrzeni do prezentacji. Wazne, by klienci
nie ogladali nieruchomosci w wiekszym gronie ze
wzgledu na ograniczony metraz. Taki rodzaj pre-
zentacji nazwaliby$my raczej dniem pokazowym,
podczas ktorego klienci umoéwieni sg po sobie

w jednym dniu - w odréznieniu do dni otwartych,
podczas ktorych ogladajgcy moga odwiedzié nas
w kazdej chwili, bez wczeséniejszej zapowiedzi. Nic
nie stoi jednak na przeszkodzie, by i na takim wyda-
rzeniu zapewnic¢ drobny poczestunek czy przyjem-
ng dla ucha, delikatng muzyke oraz materiaty infor-
macyjne o nieruchomosci. Oczywiscie atmosfere
podczas takich wydarzen tworzg przede wszystkim
ludzie, dlatego tak wazne sg dobre przygotowanie
i kompetencje zaangazowanych w event agentow.

Organizujac dzien otwarty w nieruchomosciach
przeznaczonych do remontu, warto natomiast
pomysle¢ o zaproszeniu architekta lub projektan-
ta wnetrz, ktdrzy pokaza ogladajacym potencijat
danej przestrzeni.

Widoczna reklama

Co najmniej kilka dni przed plano-
wanym eventem warto umiescié
na nieruchomosci baner in-
formujacy o dniu otwartym,
a takze zadbac¢ o dystrybucije
ulotek w okolicy, rozstawienie
rollupdw, rozwieszenie balondéw
itp. Swietnym pomystem jest efektowny
rollup zlogo agencji i informacjami o dniu
otwartym. Jesli organizujemy taka forme
prezentacji w mieszkaniu, odpowiednie
oznaczenia powinny znalez¢ sie na klatce
schodowej czy przy wejsciu do budynku,
aby goscie z latwoscig mogli trafi¢ do
odpowiedniego lokalu.

Informacja o zaplanowanym dniu otwar-
tym powinna znalez¢ sig tez we wszyst-
kich miejscach, w ktérych publikujemy
ogloszenie. Rekomendujemy, aby zawrzeé
taka informacje juz w tytutach ogtoszen,
wiecej szczegotow dotyczacych wyda-
rzenia umiesci¢ natomiast w samej tresci.
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Dobrze jest utworzy¢ wydarzenie w social mediach
izaprosi¢ na nie mozliwie jak najwieksza liczbe
potencjalnych klientéw i agentéw. Warto zainwe-
stowa¢ dodatkowe srodki w promocje takiego
wydarzenia, aby wyrdznic¢ nasza oferte. Dobra
praktyka jest publikowanie postéw z zaproszeniem
na dzien otwarty we wszelkich grupach w social
mediach zrzeszajgcych agentdw oraz inwestorow.
Taka forma promocji $wietnie uzupeni tradycyjne
ulotki, bannery czy rollupy, a takze te nieco bardziej
zaawansowane technologicznie rozwigzania.

Rekomendacje Advestor

Co najmniej 80% organizowanych przez nas pre-
zentacji w formie dnia otwartego konczy sie suk-
cesem sprzedazowym. Wielokrotnie zdarzato sie
nawet, ze dzieki takim zabiegom osiggnelismy
ceneg, ktora przewyzszata oczekiwania finansowe
sprzedajgcych. Z naszego doswiadczenia wyni-
ka, ze warto organizowac drzwi otwarte niedtu-
go po premierze oferty, gdy zainteresowanie nig
jest zwykle najwigksze. Dodatkowo wstrzymanie
sie z prezentacjami przez pewien czas nieco po-
teguje napiecie i pozwala zebrac wieksza liczbe
zainteresowanych. Jesli natomiast komus bar-
dzo zalezy na obejrzeniu nieruchomosci wcze-
$niej niz na dniu pokazowym, warto czasem zro-
bi¢ dla niego wyjatek. Zdarza sie, ze taki klient,
wiedzac, ze za kilka dni konkurencja réwniez
bedzie miata mozliwosc¢ obejrzenia nieruchomo-
$ci, zdecyduje sie na jej rezerwacje jeszcze przed
dniem otwartym. W takich sytuacjach zdarzato
nam sie odwota¢ wydarzenie ze wzgledu na juz
dokonana rezerwacje oferty.

Jak dobrze przygotowac sie do dnia
otwartego?

Przygotowanie dnia otwartego wigze sig ze spora
liczbg zadan, dlatego warto zabracé sig za organiza-
cje odpowiednio wczesnie. Kilka dni przed wyda-
rzeniem powinnisémy zadbac o dobre przygotowanie
nieruchomosci. Najprosciej jest zrobic to tak samo,
jak na sesje zdjeciowa. Mozemy zaangazowaé
wlasciciela w wysprzatanie wnetrza i np. zakup
kwiatow. Jesli przedmiot sprzedazy jest aktualnie
zamieszkaly, to (podobnie jak podczas kazdej pre-
zentacji) wlasciciele powinni zwolni¢ w tym czasie
zajmowany lokal, pozostawiajgc go do dyspozycji
posrednika i oglagdajacych. Jesli dana nierucho-
mosc¢ jest wynajmowana, jej wtasciciel powinien
uzgodni¢ udostepnienie i jego warunki z najemcami.

W dniu samego wydarzenia nalezy zarezerwowac
czas na dzialania bezposrednio w nieruchomo-
$ci - zwykle potrzeba na to okoto godziny przed
pojawieniem sie pierwszych gosci. Podczas dnia
otwartego powinno by¢ obecnych przynajmniej
dwoch agentéw dobrze znajgcych dang nieru-
chomosé, choc¢ ostatecznie kwestia ta zalezy od
wielkosci nieruchomosci i liczby osdb zapisanych
na wydarzenie. W przypadku mieszkan i mniejszych
domow sprawdzi sie para agentéw, jednak przy
wiekszych nieruchomosciach czy catych inwesty-
cjach deweloperskich (gdzie do zaprezentowania
jest kilka lokali) obecno$é trojga agentéw gwa-
rantuje pewniejszg i sprawniejszg obstuge oraz
bezpieczenstwo podczas prezentacji.

Michat Szymanski

dyrektor ds. rozwoju biznesu w Decoroom
KOMENTARZ EKSPERTA

Wizualizacje wnetrz sg bardzo przydatnym narze-
dziem w procesie sprzedazy na rynku pierwotnym,
pozwalajgcym przysztym nabywcom wyobrazi¢
sobie, jak moze wygladac ich docelowe wnetrze.
Dzieki nim potencjalni klienci mogg zobaczy¢ kolory
$cian, uktad pomieszczen, rozktad mebli i ogdlny kli-
mat mieszkania. Wizualizacje pozwalajg ocenié, czy
dany projekt spetnia oczekiwania i potrzeby klien-
téw. Majg tez ogromny wplyw na percepcje ogla-
dajacych, dlatego tak wazna jest ich wysoka jakosc.
Przygotowanie realistycznych wizualizacji powinno
natomiast zosta¢ poprzedzone analizg potencjalnej
grupy docelowej. Warto, by
efekt koncowy korespon-
dowat z klimatem inwesty-
cji deweloperskie;j.

Dzi$, oprocz klasycznych
wizualizacji, standardem
na rynku deweloperskim
s3 generowane kompute-
rowo wirtualne spacery
3D. Dzigki temu nowocze-
snemu narzedziu mozna
LPrzejsc sie” wirtualnie po
mieszkaniu, lepiej zrozu-
miec jego uktad i mozliwo-
$ciaranzacyjne. Podczas
dni otwartych w inwe-
stycjach deweloperskich
mozna wyswietli¢ taki
spacer na ekranie i w petni
zaprezentowaé klientom
potencjat oferowanych
mieszkan.

Wizualizacja DECOROOM

Obecnie dni otwarte organizowane sg coraz cze-
$ciej w mieszkaniach pokazowych. Posiadanie wy-
konczonego juz mieszkania, ktére bedzie powielane
w kolejnym etapie, jest skutecznym narzedziem
sprzedazy. Zapraszajac klientow do takiego miesz-
kania, pokazujemy nie tylko sam lokal, ale i standard
inwestycji, patio czy wyglad klatki schodowej. Takie
doswiadczenia pomagaja w podjeciu decyzji za-
kupowej. Dodatkowo mieszkania pokazowe sg po-
mocnym narzedziem dla osob, ktére majg problem
z wyobraznig przestrzenng - utatwiajg oswojenie sie
ze standardem deweloperskim.

(
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Wazne podczas organizacji drzwi otwartych sa
home staging i poczestunek dla gosci. Z doswiad-
czenia wiemy, ze ogladajacy, mimo szczerych
zachet z naszej strony, poza napojami (ktére dobrze
jest serwowacé w matych, szklanych butelkach) nie
korzystajg za bardzo z poczestunkdw, ktore dla nich
przygotowujemy. Do liczby serwowanych porcji
podchodzmy wiec rozsadnie. Warto jednak, aby
poczestunek prezentowat sig atrakcyjnie i byt cie-
szgcym oko dodatkiem do dekoracji.

Wyjatkiem w trakcie dni otwartych sg dzieci, ktére
chetniej siegaja po takocie niz dorosli. Jesli wiec
naszym targetem sg rodziny z dzie¢mi, warto
zadbac o zdrowe, a jednocze$nie przyciggajace za-
interesowanie najmtodszych przekaski, np. owoce.
W takim przypadku dobrze sprawdzi sie rowniez
kacik do rysowania czy zabaw. Podczas prezentacji
dzieci beda mogty zajg¢ sie czyms pod okiem jed-
nego z agentdw, nierzadko wcielajgcego sie w role
animatora, podczas gdy rodzice we wzglednym
spokoju obejrza nieruchomosc¢. To absolutnie jeden
z najwazniejszych punktéw prezentacji, poniewaz
jesli dzieci dobrze poczuja sie w prezentowanej
nieruchomosci, szansa na dobre recenzje i pozy-
tywny odbidr ze strony rodzicOw znacznie wrasta.

Jesli natomiast dzien otwarty zostat potgczony z pre-
mierg inwestycji lub obejmuje wiele lokali, mozemy
spodziewac sig, ze przyjda na niego nie tylko klienci
indywidualni, ale tez osoby z branzy - posrednicy

czy inwestorzy. Takie wydarzenie bedzie miato inny,
znacznie szerszy wymiar, dlatego warto zadbac o ca-
tering. Mozna pokusi¢ sie nawet o degustacje win
czy lokalnych dan w formie bufetu lub finger foods.

Agnieszka i Dawid

wiaéciciele Advestor Premium House z Poznania,

specjalizujacy sie w sprzedazy nieruchomosci premium

Podczas prezentacji nieruchomosci w stanie de-
weloperskim warto zadbac¢ o przygotowanie, np. na
sztalugach, wizualizacji wykonczonych lokali w dos¢
duzym formacie. Dobrym rozwigzaniem beda wirtu-
alne makiety oraz ekrany dotykowe, ktére w nowo-
czesny sposob podkresla potencijat przestrzeni.

Swietnie sprawdzi sie rowniez obecnosé architekta
czy dekoratora wnetrz, ktérzy beda do dyspozycji
klientéw, podpowiadajgc dostosowane do potrzeb
przysztych nabywcdow rozwigzania.

Zdecydowanie warto poprosic¢ uczestnikéw dnia
otwartego o pozostawienie podstawowych
danych kontaktowych, by kilka dni po wydarzeniu
moc uzyskac od nich feedback. Jesli prezentujemy
nieruchomos¢, w ktérej znajduja sie drogie, war-
tosciowe przedmioty lub jesli po prostu chcemy
zadbac o bezpieczenstwo nieruchomosci i ewen-
tualnej przysztej transakcji, warto spisa¢ bardziej
istotne dane, jak cho¢by numery PESEL naszych
goséci. Nie mozna przy tym zapomniec o ochronie
danych osobowych klientow i w takiej sytuacji po-
winno sie przekazywac im do podpisu odpowied-
nie oswiadczenie zgodne z przepisami RODO.

Z naszych doswiadczen wynika, ze wlasciciele
chetnie zgadzaja sie na prezentacje swojej nie-
ruchomosci w formie dni otwartych. Dlatego juz
na etapie przyjmowania oferty warto ttumaczyé
klientom, na czym takie wydarzenie polega i jakie
niesie korzysci, a tych jest naprawde wiele. Jest
to zdecydowanie narzedzie, ktére warto posiadaé
w swoim sprzedazowym asortymencie.

Katarzyna

Sales and Marketing Manager, Matexi

Dni otwarte organizujemy w naszych inwestycjach,
kiedy rozpoczynamy sprzedaz danego projektu.
Aby wydarzenie odniosto sukces, szczegdlnie wazne
jest, by poprzedzala je starannie zaplanowana
kampania informacyjna.

Jak wyglada to w naszym przypadku? Wysytamy
zaproszenia do naszej bazy mailingowej, aktywnie
promujemy wydarzenie w mediach spotecznoscio-
wych oraz w stargetowanych kampaniach Google

i na Facebooku. Jesli widzimy duze zainteresowa-
nie danym projektem, wczeséniej udostepniamy
wirtualne rzuty mieszkan na naszej stronie inter-
netowej. Dzieki temu klienci moga zapoznac sie

z ofertg i wybra¢ preferowane lokale jeszcze przed
dniem otwartym. To sprawia, ze proces prezentacji
staje sie plynny - skraca sie czas oczekiwania na
prezentacje oferty przez sprzedawce. Staramy sie
takze zachecac naszych klientéw do uczestnictwa
w dniu otwartym, oferujac specjalne rabaty i bonusy
dla ogladajacych.

Podczas organizacji dni otwartych kladziemy
szczegodlny nacisk na komfort klientéw. Dlatego
organizujemy profesjonalny catering i zapewniamy
ustuge opieki nad dzie¢mi, dzieki czemu rodzice
mogg skupic sie na prezentacji oferty. W Matexi
praktykujemy takze angazowanie dodatkowych
0sOb do zarzadzania przeplywem klientéw - takich,
ktore potrafig opowiedzie¢ o projekcie, korzystajac
z wirtualnej makiety.

W przypadku inwestycji bedacej w trakcie realizacji
warto zadbac o zespét oprowadzajacy klientow
po budowie i prezentujgcy mieszkania. Z naszych
doswiadczen wynika, ze najlepiej sprawdza sie
nastepujacy harmonogram: najpierw spotkanie

ze sprzedawcy i wybor mieszkania, ktore intere-
suje klienta, a nastepnie wizyta na budowie razem
z opiekunem przedstawiajgcym plan lokalu.

Na nasze dni otwarte zapraszani s réwniez eks-
perci finansowi oraz firmy oferujace wykornczenie
pod klucz, dzigki czemu klient moze sprawdzié¢
m.in. swojg zdolnos¢ kredytowg czy lepiej zro-
zumieé potencjat aranzacyjny nieruchomosci
oraz przyszle mozliwosci adaptacji lokalu do
swoich potrzeb.

Na zakonczenie wizyty klient otrzymuje zbiér infor-
macji o dalszych krokach w procesie zakupowym.
Podsumowanie wizyty jest wysytane droga mailows,
a dzieki wspomnianym juz wirtualnym makietom
oferte mozemy wystac¢ klientowi juz podczas pre-
zentacji nieruchomosci.

MARKETING | KOMUNIKACJA
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Budowanie wizerunku
agenta/dewelopera -
eksperta, na ktorym
mozna polegac

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE:

czy konsekwentne budowanie wlasnego wizerunku
jest optacalne

na jakich pieciu filarach powinien opierac¢ sie
personal branding

jakie dziatania warto podjg¢, by w opinii klientow
stac¢ sie ekspertem rynku nieruchomosci

Ufamy ludziom, nie markom -
firmowe brandy zdaja sie by¢
bezosobowym tworem, podczas
gdy marki osobiste sg zbudowane
z krwi i kosci. Maja twarz, prezencie,
swoj wiasny styl komunikaciji

i wiedze, ktérg mogg dzieli¢ sie ze
swojg spotecznosciy. Nie dziwi
zatem, ze az 76% konsumentow
ufa tresciom pochodzacym od
ludzi bardziej niz publikacjom
tworzonym przez marki w ich
oficjalnych kanatach komunikacji'.

Marki osobiste sg tez bardziej widoczne w mediach
spotecznosciowych, zyskujgc srednio o 561% wyz-
sze zasiggi niz reprezentowane przez nie firmowe
brandy i tworzac az 8 razy bardziej angazujace tre-
$ci2. Marki osobiste sg w stanie osiggac i zarabiaé
wiecej pod warunkiem, ze sg eksperckie.

Ty tez jestes marka

Kazdy, bez wyjatku, posiada marke osobistg, po-
niewaz - cytujac za Jeffem Bezosem - jest ona ,(...)
wszystkim tym, co mowig o Tobie inni, gdy wyj-
dziesz z pokoju”. Innymi stowy, jest sumg doswiad-
czen, ktére dostarczamy ludziom poprzez codzienny
kontakt z nimi - zaréwno w sferze prywatnej, jak i za-
wodowej. Niektdérzy budujg jg swiadomie, wyzna-
czajac cele i konsekwentnie dgzac do ich realizacji.
Inni nie zwracaja na nig wigkszej uwagi, co jest
rownoznaczne z tym, ze nie odcinajg przystowio-
wych kuponow od jej posiadania. Zachecam Cie do
dotgczenia do tej pierwszej grupy, gdyz - jak wynika
ze wszystkich dostepnych na rynku badan - perso-
nal branding ma sens i zdecydowanie sig optaca.

Potrzebujesz na to konkretnych dowoddéw? Prosze
bardzo! Az 76% milenialséw, a zatem obecnych
30-i 40-1atkdw, jest bardziej sktonnych kupié od
osoby, ktéra zbudowata silng marke osobista®.

Z badania ,Personal Branding w Polsce” przepro-
wadzonego przez firme Premium Consulting wy-
nika ponadto, ze 67,2% respondentow zaplacitoby
wigcej osobie bedgcej marka“.

' https://everyonesocial.com/blog/employee-advocacy-statistics.
2 https://peertopeermarketing.co/employee-advocacy-stats/.
3 https://www.soocial.com/personal-branding-statistics/.

Rynek sprzyja markom osobistym (i wraz z uplywem
lat raczej sie to nie zmieni), poniewaz 67% przed-
stawicieli generacji Z, ktéra juz zaczyna rozgladaé
sie za swoimi mieszkaniami, twierdzi, ze personal
branding w przysztoéci nadal bedzie dla nich bar-
dzo istotng kwestia®.

A zatem, jesli chcesz zbudowaé lub ugruntowaé
SWO0j3 pozycje na rynku nieruchomosci, a co za
tym idzie réwniez sprzedawaé wigcej, powiniene$
zainwestowaé w $wiadome budowanie swojej
marki osobistej.

Pie¢ filarow marki osobistej

Niestety nikt nie budzi sie ze zbudowang marka
osobistg. Jest to proces, ktéry trwa przez cate
nasze zycie i opiera sie na pieciu filarach, bez
ktérych profesjonalny personal branding nie
moze istnie¢. Sg nimi:

autentycznosé,

spojnose,

prawdziwe kompetencije,

pozytywnos¢,

wyrazistosc.

Autentycznosé i spojnosé

Zacznijmy od, moim zdaniem, najwazniejszego z fi-
larow, czyli od autentycznosci. W praktyce oznacza
ona, ze w marce osobistej chodzi o to, aby byc¢...
sobg i nie udawac kogos, kim sie nie jest. Wigze sie
to zreszta bardzo mocno z drugim filarem perso-
nal brandingu, czyli ze spdjnoscig, z ktdrego jasno
wynika, ze zaréwno w Swiecie online, jak i offline,
mamy dawac¢ ludziom doktadnie to samo (najlepiej
dobre) doswiadczenie.

Dotyczy to naszego jezyka komunikacji oraz
ogolnej prezencji. Warto o tym pamietac, tworzac
np. swoje profile w mediach spotecznosciowych.
Wazne (z punktu widzenia budowania autentyczno-
$ci) jest wykorzystanie w social mediach nie tylko
profesjonalnych sesji zdjeciowych (na ktérych - co
tu duzo kry¢ - zazwyczaj nie wyglgdamy tak, jak na
co dzien), ale tez zwyklych fotografii zrobionych
smartfonem. Pamietaj, ze zdjecia zamieszczane

w sieci majg nam stuzy¢ m.in. do tego, by klienci
mogli nas bez problemu rozpoznac na zywo, wiec
dbaj o ich aktualizacje na swoich profilach, gdy
zmieniasz co$ w swoim wygladzie, np. kolor wtoséw
czy fryzure.

>

4 https://premium-consulting.pl/wp-content/uploads/2019/01/Raport-Premium-Consulting-Personal-Branding-w-Polsce.pdf.

S https://www.soocial.com/personal-branding-statistics/.
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Miej tez na uwadze, ze styl komunikacji, ktéry pre-
zentujesz w social mediach czy w szeroko poje-
tym internecie, powinien byé odzwierciedleniem
sposobu, w jaki komunikujesz sig rowniez na zywo.
Dzieki temu wszystkie poznane osoby bedg mie¢
poczucie spdjnosci i przekonanie, ze niezaleznie od
$rodka przekazu majg do czynienia z tg sama osoba.

Prawdziwe kompetencje

Omodwmy kolejny niezwykle wazny filar perso-

nal brandingu - prawdziwe kompetencije. Ze
wspomnianego juz badania ,Personal Branding

w Polsce” wynika jednoznacznie, ze ludzie oceniaja,
czy ktos jest ekspertem w swojej dziedzinie, na
podstawie:

® content marketingu i dzielenia sie wiedzg, np.
poprzez prowadzenie bloga (78%),

aktywnej komunikacji w social mediach (65%),
profesjonalnej strony internetowej (49%),
wystepowania na wydarzeniach (46%),
komunikacji wideo przezinternet, np. YouTube,
live, stories (45%)°.

Budujac wizerunek
eksperta na rynku nie-
ruchomosci, nie uciek-
niesz przed internetowg
aktywnoscia. Nie traktuj
jej jednak jak zto ko-
nieczne, lecz jak szanse,
ktéra mozesz wyko-
rzystaé, by zrealizowaé
swoje zawodowe cele.
Z pomocay sieci mozesz
dotrze¢ do setek, a na-
wet tysiecy osdb, ktére
s3 przedstawicielami
Twojej grupy docelo-
wej. Co wiecej, czesto
mozesz to osiggnacé
bezptatnie! Jedynym
kosztem, ktory musisz

otworzy przed Tobg drzwi do umystow i serc Twojej
grupy docelowej, ktéra dostrzeze Cie i zapamieta.
Gdy bedzie potrzebowata ustug analogicznych do
tych, ktore $wiadczysz, przypomni sobie o Tobie

w pierwszej kolejnosci i skorzysta z Twojej oferty.

Pamigtaj jednak przy tym, by w swojej interneto-

wej aktywnosci mierzy¢ sity na zamiary. Nie musisz

wykazywac sie aktywnoscia wszedzie. Wybierz te

kanaly komunikacji, w ktorych:

® obecna jest Twoja grupa docelowa,

® dostepne sg formaty tresci, ktére chcesz
wykorzystaé (np. posty, wideo, live streaming itd.),

® masz czas, by komunikowac sie regularnie (tj.
przynajmniej dwa-trzy razy w tygodniu).

Skup sie wigc na kilku kanatach komunikaciji, ale
za to konkretnie. To da duzo lepszy efekt niz tylko
teoretyczna obecno$¢ w kazdym medium spotecz-
nosciowym, ktére istnieje na rynku.

Wyrazistos$¢ i pozytywnosé
Budowanie marki osobistej na podstawie pieciu

wskazanych w tym arty-
kule filaréw przypomina

Spoéréd Wszystkich medidéw nieco system naczyn po-
spotecznosciowych pod
wzgledem WyraZiStOéCi naj]epszy brandingu bez zadbania
jest LinkedIn, ktory nalezy
do Microsoftu, a zatem lubi
sie z wyszukiwarka Google.
Dodatkowo ma wcigz catkiem Wpraktyce chodzi w tym
przyjazne algorytmy, ktore
sprawiajg, ze jesli tylko maszco$  mogliCietatwo odnalezé
wartosciowego do przekazania,
to tresc¢ zyska zasiegi wsrod
pozadanej przez Ciebie grupy

laczonych. Nie ma mowy
o efektywnym personal

o kazdy nich, poniewaz
wszystkie sie wzajemnie
uzupetniaja. Dowodem
na to jest wyrazistosé.

filarze o to, aby ludzie
juz na pierwszy rzut oka

i zidentyfikowaé, czym
sie zajmujesz zawodowo.
W tym moze okazac sie
pomocna aktywnosc¢

w internecie i w social

poniesé, jest Twdj czas, dOCG]OWGj. mediach.

ktoéry nalezy poswiecic
na tworzenie wartoscio-
wych i merytorycznych materiatéw.

Posiadanie wlasnej strony WWW z wbudowanym
i aktualizowanym o nowe tresci modutem bloga
pozwoli Ci uwiarygodnié¢ swojg marke osobista

i dobrze sie wypozycjonowaé w wyszukiwarce
Google, ktéra, jak wiadomo, karmi sie wartoscio-
wymi i regularnie dodawanymi tresciami. Z ko-
lei systematyczna aktywno$¢ w social mediach

Strona WWW ze stale
aktualizowana trescig ma szanse wysoko wypozy-
cjonowac Ciebie i Twoje ustugi w wyszukiwarce
internetowej. Z kolei profesjonalnie wypetnione
profile w mediach spotecznosciowych z regularnie
dodawanymi publikacjami sprawig, ze zyskasz do-
datkowa widocznosé, a Google podpowie Twoim
odbiorcom te miejsca w sieci, ktére chceszim
pokazac w pierwszej kolejnosci.

¢ https://premium-consulting.pl/wp-content/uploads/2019/01/
Raport-Premium-Consulting-Personal-Branding-w-Polsce.pdf.

Sposréd wszystkich medidw spotecznosciowych
pod wzgledem wyrazistosci najlepszy jest LinkedIn,
ktory nalezy do Microsoftu, a zatem lubi sie z wy-
szukiwarka Google. Dodatkowo ma wcigz catkiem
przyjazne algorytmy, ktére sprawiaja, ze jesli tylko
masz cos wartosciowego do przekazania, to tresé
zyska zasiegi wérod pozadanej przez Ciebie grupy
docelowej.

Z kolei w pozytywnosci chodzi o to, aby byé po-
mocnym ekspertem, czyli takim, ktory dzieli sie
swojg wiedzg i doswiadczeniem, a przy tym odpo-
wiada na problemy i wyzwania, z ktérymi mierzg
sie jego odbiorcy. Aby méc spetnic ten warunek,
musisz doskonale zna¢ swojg grupe docelowa
i czesto wchodzi¢ z nig w interakcje, niezaleznie od
tego, czy robisz to na zywo, czy w przestrzeni
online. Uwazno$¢ na potrzeby odbiorcow
(a wiec takze potencjalnych klientow)
iidentyfikowanie obszaréw, o ktére
pytaja najczesciej, bedzie dla
Ciebie kopalnig pomystow
na tworzenie ciekawych
publikacji w social
mediach, trans-
misji live,
podca-
stow

czy artykutéw na Twojego bloga. Ma to sens,
prawda?

Pokaz, ze jestes ekspertem

Wiesz juz, jak silny wplyw na Twoje zycie zawodo-
we i efektywno$¢é ma marka osobista. Znasz tez
wszystkie filary, na ktorych powinna sie opierac,
abys mogt realizowac swoje cele i jeszcze skutecz-
niej sprzedawac swoje ustugi. Jednak (nie ma sie
co oszukiwac) zawsze najtrudniejsze jest przekucie
wiedzy teoretycznej w praktyke i zadbanie o swoja
wirtualng prezencje. Jak to zrobic¢?

Zacznij od przyjrzenia si¢ wszystkim kanalom spo-
lecznosciowym, w ktérych prowadzisz dziatania.
Sprawdz, czy zawierajg aktualne informacje i foto-
grafie oraz zajrzyj do statystyk z ostatniego potro-
cza lub roku, by dowiedziec sie, ktore z dotychczas
prowadzonych dziatan podobaly sie Twoim od-
biorcom. Na tej podstawie zdecydujesz, co warto
kontynuowac, a z czego lepiej zrezygnowad.

Nastepnie zdefiniuj cele, ktdre chcesz zrealizowaé
w poszczegdlnych kanatach w sieci. Jesli nie masz
swojej ulubionej metody ich okreslania, polecam Ci
starg i poczciwg metodologie SMART, w mysl ktorej
kazdy cel powinien by¢ sprecyzowany, mierzalny,
atrakcyjny, realistyczny i osadzony w konkretnych
ramach czasowych. Dzigki temu bedziesz wiedzie¢,
do czego dazysz i lepiej dopasujesz narzedzia, kto-
re pozwolg Ci osiggna¢ pozadane rezultaty. Takim
celem moze by¢ np. podwojenie liczby obserwa-
toréw na Twoim TikToku w ciggu pot roku.

W kolejnym kroku zastandw sig,
w jakich dziedzinach chcesz byé
postrzegany jako ekspert i w ja-
kich formatach chcesz dzie-
li¢ sie wiedza ze swoimi
odbiorcami.
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Budujgc swaoj plan contentowy, mozesz positkowacé
sie takimi narzedziami, jak:

® Answerthepublic - podpowie Ci, jakich haset
zwigzanych z wybranym stowem kluczowym
(np. ,wlasne mieszkanie”) poszukuja polscy
internauci,
Chat GPT - moze utatwic¢ poszukiwanie
pomystéw na tematyke postéw czy artykutow
na blog, a nawet by¢ inspiracja do stworzenia
chwytliwych nagtdwkow,
Canva - pomoze Ci przygotowac spdjne
iatrakcyjne grafiki w wybranym przez Ciebie
formacie pod wszystkie media spotecznosciowe,
na strong internetowg lub do wszelkiego rodzaju

Dagmara

Marketerka, przedsigbiorczyni i wykladowczyni akademicka

Andrzej

Dyrektor oddziatu Freedom Nieruchomosci w Rzeszowie

Od ponad o$miu lat prowadze biuro w Rzeszowie
pod nazwg Freedom Nieruchomosci. Wieloletnia
praca oraz state inwestowanie w wizerunek uplaso-
waty marke na pozycji lidera biur posrednictwa nie-
ruchomosci w Polsce pod wzgledem liczby placo-
wek oraz zatrudnionych agentéw. Obecnie jestesmy
ogodlnopolska sieciy, z silng pozycja na rynku.

Budowanie marki i tworzenie wtasnego know-how
to proces dtugi i ztozony, jednak bardzo optacalny.
Marka Freedom Nieruchomoéci od poczatku two-
rzona byta swiadomie, z duzym naciskiem na strone
wizualng oraz rozpoznawalnos¢ brandu. Dzieki temu
tatwo nas zidentyfikowac zaréwno klientowi kupuja-
cemu, jak i sprzedajagcemu, a to znacznie przyspie-
sza proces sprzedazy. Bardzo waznym elementem

materiatow reklamowych (np. wizytéwek, folderow,
ulotek), ktére utatwia Ci codzienng prace.

Pamigtaj przy tym, ze nikt nie da Ci niezawodnej
recepty na najlepsze formaty i godziny publikacji.
Testuj rozne pory i dni. Eksperymentuj z réznymi za-
lacznikami do swoich publikacji i przynajmniej raz
w miesigcu wracaj do paneli statystycznych swoich
social medidéw lub strony WWW, by sprawdzié, co
zadzialalo najlepiej.

Nie obiecuje Ci, ze budowanie marki eksperta be-
dzie latwym procesem. Gwarantuje jednak, ze be-
dzie procesem optacalnym, jesli tylko zastosujesz
wskazéwki z tego artykutu w praktyce. Powodzenial

budowania swiadomosci byty (i nadal sg) dla nas
kampanie banerowe i bilbordowe.

Integralnym elementem u podstaw tworzenia marki
naszego biura bylo takze poleganie na wysokiej
jakosci systemie sprzedazy, opartym na umowach
wylgcznosci. To wyrdznito nas na tle konkurencii,
poniewaz na poczatku naszej dziatalnosci na terenie
Rzeszowa nie byta to czesta praktyka. Dzis Freedom
Nieruchomosci kojarzy sie niemal automatycznie

z takim modelem pracy.

Rzetelnie budowana przez ostatnie lata marka, pro-
centuje zaufaniem ze strony klientéw. Dzi$ klienci
polegaja na nas jako solidnym partnerze z jasnymi
zasadami wspotpracy.

Agent

Wszechstronny, elastyczny, siegajgcy po nowe technologie
i Swiadomy potrzeb klienta. Taki jest wtasnie Agent PRO.

By wesprze¢ agentdw w codziennych wyzwaniach,

Otodom dostarcza wiedzy i narzedzi, ktorych cel jest jeden:

profesjonalizacja branzy.

Agent PRO to projekt parasolowy, ktory powstal, by promowaé najlepsze praktyki

w branzy oraz by dostarcza¢ agentom narzedzia oraz wiedze, ktora

Lightiicus

Agent PRO

Akademia
Agenta PRO

NARZEDZIA
Agenta PRO

Agenci nieruchomosci korzystajacy z rozwigzan proponowanych
przez Otodom sa postrzegani przez klientéw jako profesjonalisci,
oferujacy realne korzysci, takie jak oszczednos¢ czasu, pewnosc
decyzji, korzystniejsze warunki transakcji czy utatwienie formalnosci.

Poznaj nasze projekty oraz narzedzia i tez zostann Agentem PRO!

otodom

Lider i
Nieruchomosci

Kodeks
Agenta PRO

CHCE
DOWIEDZIEC

SIE WIECEJ



https://bit.ly/3uzz9ms

Lighthouse NR 2/9

Prezentacja, ktora
sprzedaje - jalk skutecznie
ja przeprowadzié¢?

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE:

® jak zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie i zostac
zapamietanym przez klienta

® jak skutecznie komunikowac sie z klientem
i budowac z nim trwate relacje

® o czym warto pamietaé, przygotowujac sie do
prezentacji

Gdy kilka lat temu zdecydowalismy
sie zmezem na budowe domu,
pomyslatam, ze jest to idealny
moment na zrealizowanie mojego
marzenia - kursu projektowania
wnetrz. Dodatkowa motywacja
do jego realizacji wtasnie w tym
czasie? Fakt, ze bylam w drugiej
cigzy. Uznalam, ze pojawienie sie
kolejnego dziecka na pewno na
jakis czas ograniczy mi mozliwosc¢
angazowania sie w dodatkowe
aktywnosci.

Z jednym dzieckiem juz na poktadzie, mieszkajgc

w kawalerce, bedac w zaawansowanej cigzy, pracu-
jac na pelen etat... rozpoczeltam weekendowy kurs
projektowania, na ktéry dojezdzatam ok. 100 km. Kurs
okazat sie dos¢ wymagajacy, a jego gtéwnym celem
bylo zaprojektowanie wybranego przez siebie wne-
trza o metrazu do 50 m2. Uznalam, ze to nie przypadek
- postanowitam zaprojektowac swoéj wiasny dom!

Szybko zrozumiatam, ze sugestia prowadzacych
dotyczaca ograniczenia metrazu miala sens. Ale
byto juz za pézno na zmiany. Do projektu musiatam
dodatkowo wykonac rzuty oswietlenia, aranzacji
pomieszczen, podtdg... i to wszystko w profe-
sjonalnym programie, ktérego opanowanie nie
byto latwe. Na zakonczenie kursu kazdy uczestnik
prezentowat swoj projekt - tak jakby to robit przed
potencjalnym inwestorem. Projekty oceniat archi-
tekt. Przygladajac sie w przerwie pracom innych
0s6b, wiedziatam, ze méj projekt, kolokwialnie
mowiac, nie powala. Projekty innych uczestnikéw
kursu wygladaly bardziej zjawiskowo i profesjonal-
nie. Musiatam jednak zaprezentowac to, co udato
mi sie przygotowac. Uznatam, ze po prostu zrobie
to najlepiej, jak potrafieg.

Po mojej prezentacji architekt-juror powiedziak
»Projekt ma wiele niedociggnie¢. Od strony tech-
nicznej nie jest wykonany tak dobrze, jak kilka in-
nych, ktére widziatem wczesniej. Jest jednak cos, co
w petni mnie do niego przekonuje - sposdb, w jaki
pani go zaprezentowata. Jako potencjalny inwestor
kupitbym pani wizje — a to jest najwazniejsze”

Kurs ukonczytam z wyrdznieniem. Jak to sie stato?
Z kilku powoddw. Po pierwsze: wierzytam w to, co
mowie. Robitam to z duzym zaangazowaniem i bty-
skiem w oku. Dzieki temu wypadtam wiarygodnie.
Po drugie: podczas wystgpienia zaczglam od opo-
wiesci, ktéra wciggneta stuchaczy i wywotata u nich
emocije. A po trzecie - bohaterem mojej opowiesci
nie byt projekt, a klient/inwestor - jego pragnienia,
aspiracje. | to pomogto mi zbudowac skuteczna
prezentacje, ktora sprzedata projekt.

Potencjalny klient oglada wiele projektéw, miesz-
kan, czesto przystuchuje sie réznym prezentacjom,
zanim podejmie ostateczna decyzje o zakupie. | to,
co moze w nim pozostaé po takim spotkaniu z de-
weloperem czy agentem, to emocje, jakie w nim
wywotali$my. Emocje wplywajg na procesy pamig-
ciowe. Gdy cos pozytywnie na nas oddziatuje, na-
dajemy temu wydarzeniu znaczenie, co wptywa na
glebsze osadzenie danego wydarzenia w pamieci.

Jak w kazdej interakcji, wazne s3 juz pierwsze
minuty - to, jakie wrazenie sprawimy i czy zaintere-
sujemy stuchacza na tyle, zeby chciat stuchaé nas
dalej. Przypomina to sytuacje, gdy w telewizji lub
internecie zaczyna sig blok reklamowy - widz cze-
sto odruchowo chce przetgczyé kanat lub weisngé
»pomin reklame”. Chyba ze w ciggu pierwszych
sekund co$ go zaciekawi - to tzw. wybicie sig

z bloku, o ktérym warto pamietac¢, budujac swo-

jg prezentacije sprzedazowa. Warto zawsze z tytu
gtowy mie¢ mysl, czy to, jak planuje rozpoczaé
rozmowe sprzedazowa lub prezentacje, ma szanse
przyciggnaé uwage klienta. W innym przypadku
jest ryzyko, ze nawet jesli wystucha jej do konca, nie
bedzie uwaznie przetwarzat tego, co styszy - bez
wzgledu na to, jak cenne s3a to informacije.

Zanim zaczniesz przygotowywac swojg prezen-
tacje czy rozmowe sprzedazowsy, ustal, kto jest

jej odbiorcg, do kogo bedziesz méwic, w jakim
Twéj odbiorca jest wieku, na jakim etapie zycia sie
znajduje. Zastanow sie, jak Twoja prezentacja moze
odpowiedzie¢ na jego najwazniejsze potrzeby

i oczekiwania. Pamietaj, ze ludzki mézg ma ogra-
niczone zasoby. Codziennie jestesmy atakowani
mnostwem komunikatéw, ktdrych nie jestesmy

w stanie $wiadomie przetwarzad. Przez 1ata mojej
pracy z dzialami marketingowymi miatam okazjeg
obserwowad, jak w jednej, trwajacej 30 sekund
reklamie, prébuje sie umiescic jak najwiecej zalet
oferty czy produktu. Oczywiscie w idealnej sytu-
acji - najlepiej wszystkie, bo wszystkie sg rownie
wazne. Przetadowanie przekazu trescig powoduje
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odwrotny skutek - klient niewiele z niego zapamie-
tuje. Dlatego podczas prezentacji skup si€ na kilku
najwazniejszych korzysciach zwigzanych z dang
ofertg. Najlepiej, jesli beda one odnosi¢ sig do
potrzeb i priorytetéw Twojego klienta. Postaraj
sie wybracé te atrybuty oferty, ktére beda wazne

dla kupujgcego. Moze okazac sig, ze ekologiczne
ogrodki, mimo ze sg wyrdznikiem Twojej inwestycji,
niekoniecznie rozwigzujg najbardziej istotne pro-
blemy klienta, dla ktérego priorytetami sg dostep
do miejsca parkingowego i mozliwos$¢ szybkiego
dojazdu do centrum miasta.

Pozostajg z nami $wietnie opowiedziane historie.
To potezne narzedzie, z ktérego nalezy korzystaé

w umiejetny sposdb. Ludzie lubig stuchaé historii,
ktore majg sens i s wiarygodne. Rozpoczynajac
prezentacje, mozesz zaprosic klienta do swojego
Swiata poprzez ciekawg narracje. Powinna ona by¢
przejrzysta, tatwa do zapamiegtania i przekazywania
dalej. Inspiracjag moze by¢ codzienne zycie, uwazne
obserwowanie $wiata wokodt nas. Najwazniejszym
elementem tej opowiesci powinna by¢ autentycz-
nos$¢. Mozg odbiorcy tatwo wychwyci fatszywg
nute. Dlatego: im prosciej, tym lepiej, tym bardziej,
jesli dopiero zaczynasz przygode ze storytellin-
giem. Wazne, by wywota¢ emocje i w klarowny
sposob nawigzac¢ do waloréw nieruchomosci, ktére
moga by¢ istotne dla danego klienta.

Nieodzowng czescig prezentacii jest jej wizual-

na atrakcyjnosc¢ - jednak ta rozumiana w sposéb
wywazony. Materiat, ktéry pokazujemy, powinien
by¢ przejrzysty i nieprzetadowany zbednymi infor-
macjami. Jesli jest on w formie slajdéw, to kazdy

z nich powinien przekazywac jedng gtdwng mysl.
Dodatkowo, jak wskazujg badania, w materiatach
reklamowych lepiej zamieszczac¢ ludzi, z ktérymi
nasz odbiorca ma szanse sie utozsamié, czyli takich,
ktérzy wygladajg podobnie do nas. Nie przesadzaj-
my w prezentacji z wizjg idealnego $wiata, bo to nie
zaangazuje odbiorcy. Najmocniej buduje relacje
zinnymi ludzmi nasza autentycznosé, a nie nieska-
zitelnos$é. Trudno tworzyc relacje z kims, kto jest
doskonaly. Ludzie, ktorzy popetniajg btedy, przy-
znaja sie do nich i wyciggaja wnioski, sg dla innych
interesujacy i, przede wszystkim, godni zaufania.

Kolejnym istotnym aspektem udanej prezentacji
sprzedazowej jest zrozumialy jezyk. Jako eksperci
w swojej dziedzinie mamy tendencje do wtracania
skomplikowanych i specjalistycznych pojeé, nie-
zrozumiatych dla ludzi niezwigzanych z naszg dzie-
dzing. W konsekwencji klient moze nie zrozumieg,
o czym do niego méwimy. Co gorsze, mozemy

wprawi¢ go w zaklopotanie i frustracje. A to juz
prosta droga do kleski sprzedazowej. Pamietaj tez,
ze prezentacja sprzedazowa to nie one man show.
Daj stuchaczowi przestrzen do wypowiedzenia sig,
wyrazenia swojej opinii. A jesli klient sam z siebie
nietatwo wchodzi w interakcje, sprobuj go zaanga-
zowac - zadawaj mu pytania, badz szczerze zain-
teresowany jego opinia. Takie podejscie ma wiele
zalet. W swojej karierze przeprowadzitam wiele
prezentacji sprzedazowych i nie ma sie co ludzic¢, ze
kazda z nich zakonczy sie sukcesem. Jednak to tak,
jak zrozmowami o prace: im wigcej ich przejdzie-
my, tym lepiej jestesmy przygotowani do kolejnych.
Wracajac do opinii klientéw - zbieraj od nich jak
najwigcej feedbacku odnosnie do oferty i sposobu
jej prezentacii, bo ta wiedza postuzy Ci w doskona-
leniu swojego warsztatu. A szczere zainteresowanie
opinig klienta sprawi, ze poczuje sie on wazny i do-
ceniony. Podniesie to Twoje szanse na powodzenie.

Ostatnie dwa aspekty, ktére stanowig must have
udanej prezentacji, to domykanie sprzedazy i rela-
cja posprzedazowa. Na zakonczenie rozmowy pa-
mietaj o klarownym wezwaniu do dzialania - jasnej
instrukcji, ktéra wskaze klientowi, co ma zrobic,
jakie poczynic¢ kroki, by skorzysta¢ z Twojej oferty.
Co wazne, badz spojny w swoich komunikatach we
wszystkich srodkach przekazu - w materiatach in-
formacyjnych, na stronie internetowej, w mediach
spotecznosciowych. Tworzenie spdjnej opowiesci
wokot swojej marki/oferty moze pomoc budowac
diugotrwate relacje z klientami. Te relacje tworzysz
tez poprzez odpowiednig opieke nad klientem po
dokonaniu transakcji. Doswiadczenie klienta (cu-
stomer experience) nie konczy sie na podpisaniu
umowy. Daj mu do zrozumienia, ze moze liczy¢ na
Twoje wsparcie po dokonaniu transakcji, zapewnij,
ze jesli bedzie miat jakies$ pytania czy watpliwosci,
z checig go wesprzesz. To sprawi, ze klient bedzie
czul sie bezpiecznie, a 0 swo- |
im zadowoleniu ze wspotpracy

opowie innym. Pamietaj -

relacja posprzedazowa moze

byé poczatkiem kolejnej

udanej transakcji.
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O czym warto pamietagé,
przygotowujac sie do prezentacji?

To, jak rozpoczniesz prezentacje, ma znaczenie —
wykorzystaj storytelling, by zaciekawic klienta tym,
co masz do opowiedzenia.

Pamietaj, ze bohaterem interakcji sprzedazowej jest
klient, jego potrzeby i oczekiwania, a oferta ma byc¢
odpowiedzig na jego pragnienia.

Badz wiarygodny, a nie perfekcyjny. Zadbaj
o atrakecyjnosc i zrozumiatos$é przekazu, ale nie
przesadzaj ze specjalistycznym jezykiem.

Zapros$ klienta do rozmowy. Bgdz ciekawy jego opinii
izbieraj feedback, by stawac sie coraz lepszym
w tym, co robisz.

Daj klientowi jasne wskazowki, jak moze skorzystac
z oferty. To, co Tobie wydaje sie oczywiste,
niekoniecznie musi takie by¢ dla klienta.

Pamietaj, ze doswiadczenie klienta nie konczy sie
w momencie podpisania umowy. Zaopiekuj sie
nim takze po sprzedazy, bo to zaprocentuje jego
rekomendacja.

O AUTORCE

Natalia Suska

Psycholog z doswiadczeniem w zakresie zarzadzania zespotem
i neuromarketingu. W ramach Albrecht&Partners wspiera zarzady firm
w budowaniu strategii biznesowych i silnych zespotow.
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dziedzinie starajg sie dostrzec nieracjonalne wzor-
ce i mechanizmy, ktére wplywajg na wybory ludzi.
Dlaczego? Poniewaz badania pokazuja, ze az 95%

sposOb, by sprzedawac

domosciag. Wystarczy siegnaé po prosty przyktad
z zycia codziennego. Dokonujemy zakupu, ale wcale

® ® , . .. ,
efe kt w n-l e Na szczesécie emocije i sposdb nie jestesmy Swiadomi wielu czynnikéw, ktdre
dzialania naszego mézgu to cod wplywajg na naszg decyzje. Wsrdd tych czynnikdw
. , . , ! wymieni¢ mozemy tzw. efekt czystej ekspozycji.
=5 A co mozemy zbadac, zmierzycC, To tendencja do wyboru produktéw (ale tez do
a finalnie znajomoéc’: obu tych sfer akceptowania pojeé czy zjawisk), ktore byty nam
, . . . wczesniej prezentowane.
wykorzystywac w naszej codziennej
pracy. Jak to zrobi¢? Z pomoca

przychodzi neuromarketing.

Poczatki neuromarketingu siegaja lat 90. XX wieku,
kiedy to pierwsze eksperymenty wykorzystuja-

Neuromarketing to nie tylko modne stowo, ale cata ce techniki neuroobrazowania zaczely dostar-
gataz nauki, koncentrujaca sig na zrozumieniu, czac cennych informacji na temat reakcji mozgu
w jaki sposéb médzg reaguje na réznorodne bodzce na bodzce reklamowe. Od tamtej pory, w miare
marketingowe. Jest to pole, gdzie psychologia postepdw technologicznych i poszerzania wiedzy
spoleczna tgczy sie z ekonomiag behawioralng, aby o0 moézgu, neuromarketing jako nauka jest coraz
zbadag, jak dziatajg nasze systemy myslenia. bardziej rozbudowywany.

Wspdtczesnie neuromarketing korzysta z zaawan-
sowanych badan medycznych, przede wszystkim

Zajmuje sie badaniem i rozumieniem ludzkich z funkcjonalnego obrazowania rezonansem magne-
zachowan z calg paletg ich ograniczen, btedéw tycznym (fMRI). Dzieki niemu mozliwe jest sledze-
iuproszczen. Jej przedmiotem zainteresowania nie aktywnos$ci mozgu w czasie rzeczywistym. To
nie sg jednak postawy, przekonania czy warto- pozwala na obserwowanie, ktére cze$ci mozgu sa
$ci jednostki. Analizujgc decyzje konsumentdw, aktywowane w odpowiedzi na rozne bodzce, w tym
inwestoréw czy przedsiebiorcow, specjalisci w tej te marketingowe.

Intuicja i instynkt Racjonalne myslenie

Z TEGO TEKSTU DOWIESZ SIE:

® Podswiadomy

® Szybki

® Skojarzeniowy

® Automatyczny pilot

® czym jest neuromarketing i jakie ma zastosowanie
w sprzedazy (réwniez nieruchomosci)

® \Wymaga wysitku
® Wolny

® lLeniwy

® \Wahajacy sie

® w jakich dziataniach nauka o ludzkim moézgu
moze przydac sie agentowi nieruchomosci lub
deweloperowi

® jak w praktyce wykorzysta¢ najpopularniejsze
socjotechniki
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Oproécz fMRI, w neuromarketingu stosuje sig row-

niezinne metody badawcze, takie jak:

® Sledzenie ruchu galek ocznych - pozwala na
analize tego, na co kierujemy wzrok podczas
ogladania reklamy czy przegladania strony
internetowej,

® monitorowanie mimiki twarzy - dzigki temu
mozna oceni¢ emocjonalng reakcje na dany
produkt, reklame czy komunikat,

® czas reakcji/odpowiedzi - pozwala ocenié, jak
szybko odpowiadamy na bodzce marketingowe
ijakie sg nasze pierwsze, nieprzemyslane reakcje.

Neuromarketing czerpie takze zinnych dyscyplin,

takich jak:

® psychologia spoteczna - polega na analizie
zachowan ludzi w kontekscie spotecznym,
pozwala zrozumied, jakie czynniki wplywaja na
nasze decyzje zakupowe,

® ekonomia behawioralna - bada procesy
decyzyjne w kontekscie ekonomicznym,
zwracajac uwage na czynniki nielogiczne, ktore
wplywajg na wybory konsumentow.

Badania mdézgu oferuja unikalny wglad w to, co
naprawde motywuje konsumentéw do zaku-
pow, pozwalajac firmom tworzy¢ skuteczniej-
sze kampanie i przekazy marketingowe.

Neuromarketing moze by¢ tez wykorzystany do
optymalizacji punktow sprzedazy czy punktow
ustugowych. Badania pokazujg, ze uklad sklepu,
wyglad biura, puszczana muzyka czy nawet zapach
moga wplynaé na zachowanie zakupowe konsu-
menta. Dzieki analizie reakcji mdzgu na rozne bodz-
ce mozemy dostosowac srodowisko, np. przestrzen

biurowa, aby maksymalizowac¢ sprzedaz i satysfak-
cje klienta. Nie bez powodu podczas pokazywania
mieszkania czgsto rozpylamy konkretne zapachy,

np. ciasta, ktére bazujg na naszych sentymentach.

Neuromarketing daje mozliwosc¢ gtebszego zrozu-
mienia proceséw zachodzacych w mézgu konsu-
menta podczas podejmowania decyzji zakupo-
wych. W czym moze Ci poméc taka wiedza?

® Osobiste podejscie do klienta
Rozumienie proceséw emocjonalnych
potencjalnego klienta pozwala na skuteczniejsze
nawigzywanie relacji i budowanie zaufania.
Dzieki neuromarketingowi agent moze
dostosowac swojg komunikacje do
indywidualnych potrzeb klienta.

® Optymalizacja ofert
Analiza reakcji mozgu na rézne bodzce pozwala
dostosowac oferte nieruchomosci w taki
sposob, aby byla ona bardziej atrakcyjna dla
potencjalnego klienta.

® Tworzenie skutecznych kampanii reklamowych
Wiedza z zakresu neuromarketingu pozwala
na optymalizacje kampanii reklamowych,
tak aby skuteczniej oddzialywaly na emocje
i zachowania potencjalnych klientéw.

® Projektowanie przestrzeni
Neuromarketing moze réwniez poméc
w optymalizacji projektéw architektonicznych,
dostosowujac je do potrzeb i oczekiwan klientow.

W dziedzinie marketingu bardzo czesto wykorzystu-
je sie tzw. socjotechniki, ktére majg na celu wply-
wanie na decyzje konsumenta poprzez zrozumienie
i wykorzystanie ludzkich zachowan spotecznych

i psychologicznych. W branzy nieruchomosci, gdzie
decyzje zakupowe sa czesto jednymi z najwazniej-
szych w zyciu klienta, wykorzystanie tych technik
moze by¢ kluczem do sukcesu. Przyjrzyjmy sie im:

1. Reguta spotecznego dowodu stusznosci

Ludzie czesto opieraja swoje decyzje na tym, co
robig inni. Jesli wielu ludzi wybiera konkretng
nieruchomosc¢ lub dewelopera - np. powodujgc
zwiekszone zainteresowanie danym budynkiem czy
lokalizacjg - inni bedg bardziej sktonni do podjscia
w ich $lady. Wplyw ten jest tym mocniejszy, jesli
opieramy sie na decyzjach osdb z naszego najbliz-
szego otoczenia.

Jak to wykorzystaé? Prezentuj opinie zadowolo-
nych klientow oraz informacje o wysokiej liczbie
sprzedanych mieszkan na danym osiedlu / w danej
dzielnicy. Pamietaj, ze sie¢ nieformalnych polecen
ma duzo wiekszg wartos¢ niz kampanie reklamowe,
dlatego staraj sie je zbieraé (np. w social mediach)
i odpowiednio eksponowac.

2. Reguta zaangazowania i konsekwencji

Gdy klient podejmie pewne zobowigzanie, nawet
niewielkie (np. zgodzi sie na spotkanie czy zde-
cyduje sie obejrze¢ nieruchomosg), jest bardziej
sktonny kontynuowac¢ wspdtprace i is¢ dalej w pro-
cesie zakupowym niz przed jego podjeciem. Ma to
na celu zachowanie spojnosci z wkasnymi wcze-
$niejszymi dziataniami.

Jak to wykorzystaé? Umozliwiaj potencjalnym
klientom aktywne uczestnictwo w procesie po-
znawania oferty — organizuj dni otwarte, wirtualne
spacery lub udostepniaj dodatkowe materiaty, np.
wizualizacje. Proponuj wstepng rezerwacje miesz-
kania lub darmowe spotkanie z doradca.

3. Reguta autorytetu

Ludzie ufajg ekspertom i autorytetom. Jesli agen-
cja nieruchomosci lub deweloper przedstawi sie
jako ekspert w swojej dziedzinie, zyska zaufanie
klientéw. Dlatego nie obawiaj sie dzielenia wiedzg -
réwniez tego darmowego.

Jak to wykorzystaé? Organizuj webinary z bran-
zowymi ekspertami, publikuj artykuly na temat
rynku nieruchomosci, dziel sie wiedzg w mediach
spotecznosciowych. Prezentuj swoje osiggniecia

i sukcesy, dziel sie opiniami zadowolonych klien-
téw. Pokazesz w ten sposob potencjalnym klien-
tom, ze znasz sie na swojej pracy i bedziesz dobrze
reprezentowac ich interesy.

4. Regula niedostepnosci

To, co jest trudno dostepne lub dostepne w ograni-
czonej liczbie, staje sie bardziej pozgdane. Dzigki
podkresleniu, ze dana okazja zakupowa jest unikal-
nalub ze inne osoby tez sg zainteresowane zaku-
pem, mozna zacheci¢ potencjalnych klientow do
szybszej decyzji zakupowej.

Jak to wykorzystaé? Informuj o niewielkiej licz-
bie dostepnych mieszkan, specjalnych promo-
cjach na ostatnie apartamenty czy innych oso-
bach, ktore takze wyrazilty zainteresowanie dana
nieruchomoscia.

5. Kotwiczenie (ang. anchoring bias)

Zgodnie z t3 zasadg pierwsza prezentowana cena
staje sie ,kotwica” - punktem wyjscia, do ktérego
klienci poréwnuja kolejne oferty. Jej skutecznosé
wynika z faktu, ze ludzie majg sktonno$¢ do polegania
na tym, co uslysza w pierwszej kolejnosci, a nastepnie
poréwnywania danej rzeczy czy wartosci do kolej-
nych propozycji. Dlatego ostateczna cena, osiggnieta
w toku negocjacji, bedzie przez klienta postrzegana
przez pryzmat pierwszej kwoty, a wiec ,kotwicy”.

Jak to wykorzystaé? Prezentuj najwyzszg cene nie-
ruchomosci, a nastepnie proponuj oferte promo-
cyjna. Dzieki temu klient bedzie mial przekonanie,
ze nie przeplaca.

6. Opcja domys$ina

Klienci czesto wybierajg opcje domysine, jesli

nie maja wyraznego powodu, by wybraé inaczej.
Zgodnie z tg zasada jedna z opcji jest prezentowa-
na jako wybor standardowy - by go zmienigé, klient
musi podjac decyzje.

Jak to wykorzystaé? Proponuj standardowe wy-
konczenie mieszkania jako opcje domysing, pod-
czas gdy indywidualne dostosowania beda opcjo-
nalne. Zwracaj uwage na korzysci ptynace z wyboru
domysinej opcji - mozesz zastosowac takie stow-
nictwo, jak: ,popularne” lub ,najczesciej wybierane”.

SPRZEDAZ | ROZWOJ OSOBISTY
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7. Niecheé do straty (ang. loss aversion)

Ludzie bardziej bojg sie straci¢ cos, co juz maja, niz
nie zdoby¢ czego$ nowego.

Jak to wykorzystaé? Podkreslaj, jak wiele mozna
straci¢, nie inwestujac teraz (np. ze wzgledu na
rosnace ceny nieruchomosci, okreslony czas do-
stepnosci danej okazji, ograniczong liczbe dostep-
nych nieruchomosci w danej lokalizacji, inne osoby
zainteresowane zakupem itp.).

8. Efekt Zeigarnik

Nieukonczone lub przerwane zadania pozostaja
w naszej pamieci dtuzej niz te ukonczone.

Jak to wykorzystaé? Rozpocznij proces zakupowy,
np. poprzez zachecenie klienta do zarezerwowania
wizyty, a nastepnie przypominaj o niej. Podczas
prezentacji nieruchomosci mozesz pozostawié
pewne kwestie otwarte, by zacheci¢ klienta do
dalszych rozmdw i zadawania pytan.

9. Efekt cocktail party

Ludzie skupiajg uwage na tym, co jest dla nich
istotne i co jest zgodne z ich zainteresowaniami.
Dostosowujg swoje dziatania i decyzje do indywi-
dualnych potrzeb.

Jak to wykorzystaé? Personalizuj oferty i komuni-
kacje marketingowg na podstawie wczeséniejszych
interakcji z klientem. Skupiaj sie na jego indywidu-
alnych potrzebach, priorytetach i preferencjach,
np. na aspektach danej nieruchomosci, ktore sa
szczegolnie istotne dla klienta.

Korzystanie z tych socjotechnik moze znaczaco
zwiekszy¢ efektywno$¢ dziatan marketingowych
w branzy nieruchomosci, a takze wzmocnié relacje
z klientami i zwiekszy¢ ich zaangazowanie. Wazne
jest jednak, aby uzywa¢ ich odpowiedzialnie

i z poszanowaniem dla klienta.

Zastosowanie analizy sentymentu, czyli badania
emocji oraz postaw konsumentéw poprzez analize
ich wypowiedzi, stanowi niezwykle wartoscio-

we narzedzie w biznesie. To dzigki niej firmy maja
mozliwo$¢ gltebszego zrozumienia tego, co klienci
mysla o ich produkcie, ustudze czy marce jako ca-
tosci. Mozesz do tego wykorzystaé takie narzedzia,
jak SentiOne, Brand24 czy Newspoint.

Analiza sentymentu idzie w parze z innym proce-
sem - ,stuchaniem medidw spotecznosciowych”
(social listening). Za pomoca specjalnych narzedzi
(np. tych wymienionych wyzej) przedsiebiorstwa
monitorujg wzmianki o swojej marce.

Korzysci pltynace z social listening:

® zrozumienie opinii i potrzeb klientéw,

® wykrywanie problemdw i szybkie reagowanie
na nie w czasie rzeczywistym,

® pozyskiwanie informacji o konkurenciji,

zrozumienie branzowych trendéw,

® tworzenie lepszego contentu na media
spotecznosciowe,

® budowanie lepszych relacji z klientami przez
interakcje w mediach spotecznosciowych,

® analiza sentymentu i jezyka wypowiedzi.

Monitorujac reakcje odbiorcéw i analizujgc jezyk,
w ktérym sie wyrazaja, mozemy docieraé¢ do sedna
ich oczekiwan, a nastepnie precyzyjnie dostoso-
wywac oferte. Czesto nawet te nieSwiadome lub
niejasno artykutowane przez klientow potrzeby
stajg sie zrozumiale dla marki.

Koniecznie zajrzyj na strone www.answerthepublic.com

i zapoznaj sie z narzedziem do analizy prywatnych
profili na LinkedIn opartym na Al - Crystal Knows.

O AUTORCE

Anna

Co-founder i Creative Director w agencji More Bananas. Szkoleniowiec
w zakresie medidw spotecznosciowych i customer experience.

Cho¢ neuromarketing daje firmom potezne na-
rzedzia do wplywania na decyzje konsumentow,
wazne jest, aby pamietacé o etyce i nie przekraczac
pewnych granic. Konsument ma prawo wiedzie¢,
jakie metody sg wykorzystywane do badania
jego zachowan i jakie techniki marketingowe sg
wobec niego stosowane. Firmy powinny dazy¢
do pelnej transparentnosci w swoich dziataniach
marketingowych.

Neuromarketing to fascynujace polaczenie nauki
o0 moézgu z marketingiem. Odkrycia z tego obszaru
mog3 przynies¢ wiele korzysci firmom, ktére chca
lepiej zrozumie¢ swoich klientow i dostosowaé
sie do ich potrzeb. W branzy nieruchomosci, gdzie
stawki sg tak wysokie, zrozumienie klienta jest
kluczem do sukcesu.

)

Przeczytaj wiecej
o neuromarketingu

SPRAWDZAM

). (C

Obejrzyj webinar na temat

SPRAWDZAM .
neuromarketingu

(
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Al w stuzbie agentom
i deweloperom

Jak wykorzystac potencjat sztucznej inteligencji?

ZTEGO TEKSTU DOWIESZ SIE:

® jak Al wplywa na proces zakupu i sprzedazy nieruchomosci

® po jakie narzedzia warto siegna¢, chcac z pomocg sztucznej
inteligencji stworzyc¢ tekst, grafike lub wideo

® czy korzystanie z Al moze przetozyc¢ sie na zwiekszenie przewagi
konkurencyjnej

Czy kiedykolwiek zastanawiate$
sie, jak technologia zmienia

$wiat nieruchomosci? Dzieki
postepowi technologicznemu
agenci i deweloperzy majg teraz asa
w rekawie - sztuczng inteligencije.
Ale jak dokladnie Al wplywa

na proces sprzedazy i zakupu
nieruchomosci? | czy naprawde
mozemy uzyskac dzieki niej
przewage konkurencyjng?

Czym jest generative Al?

Generative Al umozliwia tworzenie nowych

i unikalnych tresci na bazie konkretnych komend,
tzw. promptow. Al moze dla Ciebie stworzy¢ np.
zupelnie nowy tekst, grafike, film, imitacje Twojego
gtosu. Mozliwosci jest cate mndstwo. Ponizej znaj-
dziesz zestawienie najpopularniejszych aplikacji
opartych o generative Al i uzytych w nich modeli
jezykowych:

Czy warto korzystaé z Al?

Badanie IQS przeprowadzone przez Otodom

w pazdzierniku 2021 r. pokazato, ze az 78% klientow
oczekuje od agentéw wykorzystywania w swojej
pracy nowych technologii*. Méwimy tutaj oczywi-
$cie o badaniu z czaséw pandemii, kiedy przejscie
z wieloma procesami do Swiata online stato sie
koniecznoscia. Dzi$ trudno juz wyobrazi¢ sobie
inne funkcjonowanie, a technologie staly sie nie-
odtaczng czescig naszej codziennosci. Spodziewac
sie mozna zatem, ze klienci dzi$ nawet bardziej niz
wtedy oczekujg od posrednikdéw dziatania w wirtu-
alnym éwiecie. Na tak silnie konkurencyjnym rynku,
z jakim mamy obecnie do czynienia, nie mozna tego
ignorowac.

*Zrédto badania: 1QS, 10.2021, ogdlnopolska préba
Polakow w wieku 18-55 lat, N=1000. https://agentpro.
otodom.pl/.

Narzedzia wykorzystujace Al

Marketing
(content)

Sales
(email)

Support
(chat/email)

General writing

Text to SQL
Web app
builders

Note taking
Other

OpenAl GPT-4

DeepMind
Gopher

Facebook OFT

Hugging Face
Bloom

Cohere
Anthropic
A

Alibaba,
Yandex, etc.

o

Code Image
generation generation
Code Consumer /

documentation Social

Media/
Advertising

TRESCI KODOWANIE GRAFIKI

OpenAl GPT-3 OpenAl Dal-E 2 OpenAl Microsot X-CLIP
Stable Diffusion ElevenLabs

Obszary wykorzystania Al

3d models /

Voice Video editing /
SYIGESH generation

scenes

MOWA WIDEO 3D

DreamFusion
NVIDIA GET3D
MDM

Modele

TRENDY
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Korzystanie z Al moze znaczaco wptynaé na suk-
ces w branzy nieruchomoéci.

Trzy najwazniejsze korzysci to:

1. Efektywnosé¢ i oszczednos$é czasu
Dzieki automatyzacji wiele procesdw, takich
jak tworzenie opisdw nieruchomosci czy
raportdw, mozna generowac automatycznie lub
potautomatycznie. Oszczedzajac czas, mozesz
skupi¢ sie na bardziej wymagajacych zadaniach
i budowaniu relacji z klientami.

2. Dostosowywanie oferty do indywidualnych
potrzeb klienta
Al pozwala na analize preferencji klienta
i dostosowywanie do nich oferty, co zwigksza
szanse na sprzedaz.

3. Wyrdznienie sig na tle konkurencji
Wykorzystanie nowoczesnych narzedzi (takich
jak czatboty, Wirtualne Remonty czy Wirtualne
Spacery) pomaga jeszcze trafniej odpowiadaé
na potrzeby klienta i sta¢ sie konkurencyjnym na
wymagajacym rynku.

Jak to zrobié¢ w praktyce?

Aby przedstawic¢ to w maksymalnie przejrzysty
sposdb, skupmy sie na trzech kategoriach narzedzi
generative Al:

® Tekst.

® Grafiki.

® Wideo.

Generative Al do tworzenia tekstu

Dzieki narzedziom generative Al mozesz automa-
tycznie tworzy¢ opisy nieruchomosci, artykuty na
bloga, tresci marketingowe czy raporty.

1.

Automatyczne generowanie opisow
nieruchomosci i ich aktualizacje: generative

Al pomoze Ci tworzy¢ atrakcyjne opisy
nieruchomosci nawet 10 razy szybciej. Kluczem
jest dostarczenie odpowiedniego promptu,
czyli komendy do narzedzia. Wystarczy, ze
zawrzesz w nim podstawowe dane, takie jak
metraz, lokalizacja czy liczba pokoi. Reszte zrobi
za Ciebie Al. Dzigki temu zaoszczedzisz czas

i skupisz sie na innych aspektach sprzedazy.

. Personalizacja komunikacji z klientem:

mozesz uzy¢ generative Al do tworzenia
spersonalizowanych wiadomosci i ofert,

ktore idealnie trafig w potrzeby klienta.
Przyktadowo jesli klient szuka mieszkania

w konkretnym rejonie miasta, generative Al
moze automatycznie wygenerowac propozycje
nieruchomosci spetniajace jego kryteria.

. Szybsze generowanie tre$ci marketingowych

iich optymalizacja: generative Al umozliwi
Ci w mgnieniu oka tworzenie atrakcyjnych
tresci promocyjnych o nowych inwestycjach
czy osiedlach.

. Raporty: generative Al umozliwia automatyczne

tworzenie doktadnych raportéw, np. o postepach
prac budowlanych czy statystykach ogtoszen.

Jak mozesz wykorzystac graficzne narzedzia
generative Al (np. Midjourney, DALL-E, Stable
Diffusion) w swojej codziennej pracy w branzy
nieruchomosci?

5. Szybsze reagowanie na zapytania: dzigki
generative Al mozesz automatycznie generowac
odpowiedzi na czesto zadawane pytania
klientéw, co przyspiesza komunikacje i przektada
sie na wyzszg satysfakcje klienta.

6. Analiza feedbacku od klientéw: korzystajgc 1. Atrakcyjne wizualizacje nieruchomosci:

z opinii wystawionych przez Twoich klientdw, generative Al pozwoli Ci tworzy¢ realistyczne
generative Al przeanalizuje dane i podpowie, wizualizacje nieruchomosci, ktére jeszcze nie
jakie zmiany wprowadzi¢ w ofercie czy sg dostepne dla ogladajacych. Dzigki temu

w dzialaniach marketingowych, aby lepiej przyciggniesz wiecej potencjalnych klientdw,
spetnia¢ oczekiwania klientow. oferujac im wirtualne doswiadczenie.

7. Analiza danych i trenddéw: narzedzia, takie jak 2. Indywidualne plany mieszkan: narzedzia
Otodom Analytics, bazujgce na Al, pozwalaja generative Al umozliwiajg tworzenie planéw
przewidywac trendy na rynku nieruchomosci. mieszkan w réznych wariantach wykonczenia.
Dzieki temu mozna lepiej planowa¢ inwestycje Dzieki temu klient moze lepiej wyobrazic¢
i dostosowywac¢ oferte do oczekiwan rynku. sobie przyszte mieszkanie i dostosowac je do

8. Tworzenie tresci edukacyjnych na firmowego swoich potrzeb.
bloga: dzieki generative Al mozesz szybciej 3. Symulacje otoczenia: dzieki narzedziom
stworzy¢ np. wpisy o trendach na rynku generative Al mozesz tworzy¢ realistyczne
nieruchomosci, ktére przyciggng potencjalnych symulacje otoczenia inwestycji, co pozwoli
klientow do Twojej strony. potencjalnym klientom lepiej zrozumieé ich

wartosé. Mozesz stworzyc¢ cate osiedle, skwer

peten zieleni, plac zabaw dla dzieci czy np. wybieg
dla pséw. W jaki sposdb? Kluczem jest odpowiedni
prompt, czyli wlasciwe sformutowanie zapytania
do narzedzi generative Al.

Graficzne generative Al: tworzenie pla-
noéw mieszkan i wizualizacji

Wykorzystanie narzedzi generative Al do tworze-
nia grafik otwiera przed Toba nowe mozliwosci
wizualizacji nieruchomosci. Kiedys grafiki i obrazy
stworzone przez narzedzia Al wygladaly sztucznie.
Obecnie najnowsze modele, takie jak MidJourney,
tworza zdjegcia tak dobre, jak profesjonalni
fotografowie.

Generative Al do wideo i do gtosu

Zastosowanie technologii generative Al w tworze-
niu materiatéw wideo i audio przynosi rewolucje
w prezentacji nieruchomosci.

Midjourney Version Comparison

VA V2 V3 V4 V5 V5.1

Released Released Released Realepsad Redaased Released
February 2022 April 12, 2022 July 25, 2022 Wavember 5, 2022 March 18, 2022 May 3. 2022

Wykorzystany prompt: An incredibly detailed close up macro beauty shot of Tom Holland, shot on
a Hasselblad medium format camera, unmistakable to a photograph, iridescent eyes, cinematic lighting, pho-
tographed by Tim Walker, trending on 500px --ar 4:5 --seed 1118499343

Zrédito:
https://i.redd.it/midjourney-versions-comparison-v0-za68rklypyxal.jpg?s=1e€978ebfbcabb411fbba3d4fb5773a572c2b992bf
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1.

Anna Pronczuk-Omiotek

znana w internecie jako AnnaPRQO, poniewaz uczy, jak robi¢ PROfesjonalny
marketing, ktory wspiera sprzedaz. Konsultant marketingu i sprzedazy
online, founder SalesYY.com, méweca, certyfikowany trener i szkoleniowiec.

Wirtualne spacery po nieruchomosciach:
generative Al umozliwia tworzenie
realistycznych wirtualnych spaceréw. Dzigki
temu oferujesz potencjalnym klientom
mozliwos¢ ,odwiedzenia” mieszkania bez
wychodzenia zdomu.

. Symulacje glosowe opisujgce nieruchomosé:

wykorzystujac narzedzia generative Al, mozesz
doda¢ gtos profesjonalnego lektora, np. do
Wirtualnego Spaceru. | to za grosze. Jednym

z narzedzi, ktore to umozliwia, jest Eleven Labs.
To zaawansowane narzedzie oparte na sztucznej
inteligencji specjalizuje sie w generowaniu
realistycznego gtosu, oferujac klientom jeszcze
bardziej angazujgce doswiadczenie.

Dzialanie tego narzedzia bezplatnie
sprawdzisz tutaj

. Automatyczne odpowiedzi: wykorzystujac

technologie Eleven Labs, mozesz tworzyé
automatyczne odpowiedzi glosowe na
najczesciej zadawane pytania klientéw, co
przyspiesza proces komunikacji z nimi.

. Filmy promocyjne nowych inwestycji:

generative Al pozwala na tworzenie atrakcyjnych
filmow promocyjnych np. nowych inwestycji.
Moga do tego postuzy¢ narzedzia https://
www.synthesia.iof lub https://www.d-id.

com/. Aby z nich korzysta¢, musisz wykupic
abonament oraz wczesniej przygotowad
nagranie nieruchomosci. W samym narzedziu
stworzysz tez wirtualny awatar, czyli postac,
ktora nie istnieje w $wiecie fizycznym, ale w tym
wirtualnym moze w profesjonalny sposdb
opowiedzieé o danej nieruchomosci.

. Multiplikacja dziatan. Dzieki ,klonowaniu” gtosu,

np. w narzedziu Eleven Labs, stworzysz dziesigtki
réznych materiatdéw w ciggu jednego dnia.

O AUTORZE

Podsumowanie

Narzedzia generative Al moga by¢ duzym utatwie-
niem w codziennej pracy agentow nieruchomosci
i deweloperdw, umozliwiajgc im m.in. tworzenie
atrakcyjnych tresci, wizualizacji, materiatéw wideo
czy grafik. Przedstawione w tym artykule informa-
cje to jednak dopiero poczatek drogi prowadzacej
do wdrozenia omawianych narzedzi w codziennej
pracy. Kluczem do odpowiedniego wykorzystania
generative Al jest umiejetnosc¢ pisania skutecznych
promptéw i komend. Niezbedna jest tez wiedza

na temat dostepnych narzedzi, ich mozliwosci

i ograniczen.

Chcesz dowiedzieé sig,
jak w praktyce korzystaé
z narzedzi Al? Zapisz sig na SPRAWDZAM
prowadzony przeze mnie
webinar

)

Poczytaj tez:

\_
N\
SPRAWDZAM
\_
N\
SPRAWDZAM
\_
N\
SPRAWDZAM

/

Jak pisac prompty
do Chat GPT?

Czy sztuczna inteligencja
zabierze nam prace?

Co zrobi¢, kiedy Chat GPT
whalucynuje”?

Jowita Jankowska-Libiszowska

radczyni prawna, Grupa OLX

KOMENTARZ EKSPERTA

Sztuczna inteligencja jest obecnie jednym z najgo-
retszych trendéw w branzy nieruchomosci. Rynek
przesciga sie w nowych sposobach jej wykorzy-
stania oraz zastepowania nig dotychczas mniej
zautomatyzowanych funkcjonalnosci. Planujac

jej wykorzystanie, w szczegdlnosci komercyjne,
nalezy jednak pamigtac o aspektach prawnych
zwigzanych ze stosowaniem tego rodzaju narze-
dzi. Jako podstawowe kwestie, ktére powinny byé
wziete pod uwage, nalezy uzna¢ w szczegdlnosci
watek ochrony danych osobowych, prawa autor-
skie, zachowanie poufnosci oraz przestrzeganie
regulaminu korzystania z narzedzia. Ostatnia z nich
powinna adresowac pozostate kwestie, w szczegdl-
nosci poprzez wskazanie, czy osobie tworzgcej tzw.
prompt (tj. polecenie, ktére wydajemy sztucznej
inteligencji) przystugiwac¢ beda prawa do rezultatu
wygenerowanego przez Al, czy tez nabywa ona do
niego jedynie licencje niewylaczng, pozwalajaca na
wykorzystanie dzieta przez innych uzytkownikow.
Zagadnienie to moze miec¢ znaczenie w szczegol-
nosci w przypadku narzedzi, takich jak Midjourney,
stuzacych do tworzenia grafik np. z wykorzystaniem
znaku towarowego lub informacji poufnych.

Warto tez pamigtaé, by kazdorazowo weryfikowagé,
czy np. opis nieruchomosci lub artykut stworzony
przez generatywng Al nie zawiera nieprawdziwych
informacji lub nie wprowadza w btad (choc¢by
przez zjawisko halucynacji*).

Inny niezwykle istotny aspekt to ochrona danych
osobowych. Jesli tworzac prompt, postugujemy
sie danymi osobowymi np. naszych pracownikow
czy klientéw, musimy mie¢ pewnosc co do tego,
czy mozemy je wykorzystac, czy nie zostang one
udostepnione osobom trzecim, wykorzystane

_/

w ramach uczenia maszynowego dla innych celow,
czy tez choc¢by nie beda przechowywane przez
wlasciciela narzedzia (jako administratora danych)
we wlasnych celach.

Z uwagi na coraz liczniejsze watpliwosci tego
rodzaju bardzo wazne jest stworzenie komplekso-
wych regulacji prawnych dotyczacych korzystania
z narzedzi Al. Odpowiedzig na te potrzebe ma

by¢ unijna regulacja w postaci Aktu o sztucznej
inteligencji - Al Act. Z uwagi na skomplikowanie
zagadnienia oraz konieczno$¢ zharmonizowania
aktu z dotychczasowymi regulacjami prace nad
jego przyjeciem wcigz trwajg, mimo zatozenia jego
uchwalenia najpozniej w 2023 r. Inne panstwa,

w tym USA, wskazywaly Al Act jako potencjalny
przyktad do nasladowania przy tworzeniu innych,
krajowych regulacji dotyczacych generatywnej
sztucznej inteligencji. Mimo stworzenia pierwszego
projektu aktu juz w 2021 r., termin jego przyjecia
ulega niestety wydtuzeniu, co sprawia, ze jego
ustanowienie jeszcze w 2023 r. staje sie coraz
mniej mozliwe.

* Halucynacja to termin okreslajacy zjawisko,
w ktérym algorytmy sztucznej inteligencji nie
s3 w stanie wygenerowaé poprawnych odpo-

wiedzi, dlatego zaczynajg je wymyslaé. Dzieje
sie tak, gdy Al nie rozumie zadanego pytania
lub btednie je interpretuje.

TRENDY
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https://bit.ly/3uFae0B
https://bit.ly/3SVOUhx
https://bit.ly/3Gi2a8N
https://bit.ly/3Rhd4Sw
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Dla lepszego jutra

rozmowa z Edytg Kotodzie]
z Nickel Development

v

Z Edyta Kotodziej, dyrektorka
sprzedazy i marketingu w Nickel
Development, rozmawiamy o:

® dziataniach CSRiich odbiorze przez klientow

® przykladach inwestycji proekologicznych
i skupionych na lokalnych spotecznosciach

® interesujacych trendach oraz perspektywach
na przysztosé

» Na rynku coraz czesciej styszymy o inicjatywach pro-
ekologicznych oraz zaangazowaniu spotecznym de-
weloperdéw. Jak takie dziatania wygladaja w Nickel
Development?

Tego typu inicjatywy wynikajg z firmowych strate-
gii CSR. Spoteczna odpowiedzialnos$¢ biznesu, jak
sama nazwa wskazuje, zaktada, ze przedsiebiorstwo
nie powinno troszczyc¢ sie jedynie o swodj interes
ekonomiczny, ale tez dziata¢ na korzy$¢ wszystkich
interesariuszy, spotecz-
noscilokalnych i éro-
dowiska naturalnego.
Dzialania te moga opie-

Ludzki wymiar firm

cala te kolonig do specjalnie dla niej wybudowane-
go schronu.

» Czy Pani zdaniem potencjalni klienci sg zaintere-
sowani CSR-owymi dzialaniami? Czy wplywa to
na ich decyzje o wyborze konkretnej inwestycji
od konkretnego dewelopera?

Sadze, ze tak. Ludzki wymiar firm deweloperskich
ma ogromne znaczenie. Klienci coraz czesciej
zwracajg uwage na to,
jakimi wartosciami kie-
ruje sig firma, od ktoérej
kupujg dom czy miesz-

ra¢ sie na sformalizowa- dewelopers kich ma ogromne kanie. Chca wiedzieg,
nych wytycznych lub - jak znaczenie. Klienci coraz czeéciej czy przedsigbiorstwo

dzieje sie to w naszym

angazuje sie spotecz-

przypadku - na innowa- zwracajq uwageg na tO, ja Kimi nie i jakie konkretnie
cyjnej spontanicznosci. wa rtos’ciami kieruje S]Q ﬁrma, dziatania w tym zakre-

Spontanicznos¢ nie

od ktorej kupujg dom czy

sie podejmuje. Z roku
na rok wsrod nabyw-

oznacza jednak cha- mieszkanie. Chcag wiedzie¢, czy céw nieruchomosci

otycznosci. Idee CSR
wpisane sg w DNA

przedsiebiorstwo angazuje sie

obserwujemy coraz
wiekszg $wiadomosé

naszej firmy, ktéra od lat spotecznie i jakie konkretnie ekologiczna. Kupujacy
konsekwentnie angazuje dzialania w tym zakresie oczekujg ekologicznych

sie w projekty zwigzane
zrozwojemiintegracja

podejmuje. Z roku na rok wsréd

rozwigzan stosowanych
juz na etapie budowy.

lokalnych spotecznosci, nabywcoéw nieruchomosci Troszcza sie tez o zréw-

nie zapominajac o eko-
logicznych zobowigza-

obserwujemy coraz wigeksza

nowazone podejscie
do udogodnien, ktére

niach. Wchodzac na nowy Swiadomosé ekologicznq. beda im stuzy¢ przez

teren, zawsze czujemy na

sobie ogromna odpo-

wiedzialno$é - za tkanke spoleczng i Srodowisko
naturalne. Miedzy innymi dlatego jeste$my zwo-
lennikami koncepcji otwartych osiedli, co wida¢
tez w naszych projektach. Unikamy niepotrzebnych
ogrodzen, bram i szlabanow. Dobrym przyktadem
takiej filozofii jest poznanskie Osiedle Botaniczna,
gdzie centralna aleja spacerowa przecina osiedle,
skracajac wszystkim - nie tylko mieszkancom tego
miejsca, ale rowniez przechodniom - droge do
Jeziora Rusatka.

Innym przykladem konkretnego CSR-owego dziata-
nia, ktore wpisato sie tez w oczekiwania mieszkan-
cow, byta skomplikowana akcja, ktéra przeprowa-
dzilismy na terenie jednej z naszych poznanskich
inwestycji - Warzelni. W podziemiach dawnego
Browaru Mycielskich swoje siedlisko zatozyto kilka-
set nietoperzy. Aby je ratowaé, podjelismy wspdt-
prace ze Stowarzyszeniem Salamandra. Pod okiem
doswiadczonych chiropterologdéw przenieslismy

lata. Najczesciej py-

tajg o zielen, energo-
oszczedno$é, pomysty na ochrone lokalnej flory
ifauny.

» Nickel Development moze pochwali¢ sig taki-
mi wyrdéznieniami, jak Symbol Nowoczesnego
Budownictwa, nagroda Przyjaznego Dewelopera,
tytut Dewelopera Roku 2021 - te nagrody to duze
osiggnigcia. Czy mozna zrobié¢ cos$ wigcej?

Na pewno jednym z naszych priorytetow jest walka
z wykluczeniem komunikacyjnym. Rozwazajac lo-
kalizacje ostatniej inwestycji, braliSmy szczegdinie
pod uwage dobry dostep przysztych mieszkancéw
do transportu publicznego. Dodatkowo na tere-
nach naszych inwestycji budujemy i rozbudowu-
jemy infrastrukture wspierajgcg zrownowazony
transport. Powstajg m.in. stanowiska do tadowania
e-pojazddw oraz parkingi dla rowerdw (takze car-
go), skuteréw czy hulajndg.

GLOS BRANZY



Lighthouse NR 2/9

Poza tym urzeczywistniamy dialog architektury

ze sztuka. Zapraszamy do wspotpracy artystow
malarzy, rzezbiarzy czy dekoratorow wnetrz, zeby
zaaranzowac czesci wspolne w oryginalny, inspiru-
jacy sposob.

Nie bez znaczenia jest kreatywne, zrbwnowazone
podejscie do zagospodarowywania kurczacej sie
przestrzeni. W Poznaniu obserwujemy zmniejsza-
jaca sie liczbe dzialek i rosnaca gestosé zabudowy.
Przyktadem dobrego rozwigzania wydaje sie juz
niemal zrealizowany Fiqus Marcelin. Cho¢ zbudo-
wany na niewielkiej dzialce, zadziwia¢ moze iloscig
iroznorodnoscig zieleni - jest jej tutaj ponad

3000 m? Zaproponowaliémy zielone patio oraz
trzy ogéinodostepne tarasy na dachu. Wbudowane
systemy nawadniajgce sprawig, ze roslinnosc¢
pozostanie catlorocznym, jakosciowym elementem
budynku. Prawdziwie ekologicznym rozwigzaniem
jest takze zielony dach, ktérego zadaniami beda
oczyszczanie powietrza, zmniejszanie poziomu ha-
tasu, obnizanie temperatury otoczenia, zwiekszenie
bioréznorodnosci oraz umozliwienie czesciowej
retencji wody deszczowej.

Fiqus to tez ciekawy przyklad wlgczania do projektu
przestrzeni typu living room - to jakby przedtuze-
nie domowego salonu: miejsce spotkan z innymi
lokatorami, odpoczynku, czasem pracy. W Fiqusie
zaprojektowalismy jg w taki sposdb, aby jej funkcja
mogta zmieniac sie wraz z porg dnia i potrzebami
mieszkancéw. Rano moze byc¢ swietnym miejscem
dla biznesowych spotkan, w potudnie oferowac
bedzie warunki np. do nauki czy relaksu, wieczorem
natomiast latwo zamieni¢ jg na sale kinowa lub
miejsce do wspolnej gry w planszowki.

» Czy tego typu przestrzenie majg wedtug Pani
szanse podbi¢ serca klientéw?

Koncepcja Fiqus Marcelin powstawata wokdt idei
mixed-use, zgodnie z ktorg jedna inwestycja taczy
w sobie wiele funkcji, m.in. mieszkaniowga, ustugo-
w3, handlowa, ale takze gastronomiczng, kulturalnga,
edukacyjng, sportowo-rekreacyjna. Podobnemu
celowi stuzy¢ ma réwniez living room bedacy
przestrzenig, ktéra Swietnie wpisuje sie w trendy
wspodtdzielenia i integracji mikrospotecznosci.

Czasy pandemicznych lockdownodw dobitnie
uswiadomity nam, jak bardzo potrzebujemy to-
warzystwa, wspdlnego spedzania czasu, wymiany
mysli. Living roomy wydaja sie naturalng odpowie-
dzig na te proste, ale bardzo wazne potrzeby. Mysle
wiec, ze mieszkancy bardzo szybko zasmakuja

w tego typu pomystach.

» Méwi pani o niezwykle ciekawych inicjatywach.
A czy w zwigzku z realizacja tego typu projektow
badacie oczekiwania kupujacych i czy te ocze-
kiwania - z waszej perspektywy - zmienily sig
istotnie w ostatnich latach?

Wiele lat temu powotali$my Dziat Rozwoju Produktu,
ktéry skrupulatnie analizuje ewolucje preferencji
nabywcow i dynamicznie zmieniajgcy sie rynek nie-
ruchomosci. Na przestrzeni ostatnich lat widag, ze
nabywcy majg coraz wigksze oczekiwania wobec ja-
kosci architektury, wykonczenia wnetrz, funkcjonal-
nosci, zastosowanych rozwigzan proekologicznych
czy znajdujacych sie na terenie inwestycji terenow
zielonych i przestrzeni wspolnych.

Kliencilicza na nieprzecietny projekt - z unikalnym,
biofilicznym designem i materialami najwyzszej
jakosci. Kompromisy przestajg by¢ zadowalajace.

» Nickel Development bierze udzial w dziataniach
na rzecz planety, ktére pewnie wymagajg dodat-
kowego zaangazowania. Jak zesp 6t reaguje na
tego typu inicjatywy?

Ciagle nam mato! Jestesmy naprawde zgrang ekipg
wrazliwych i petnych empatii osob, dlatego bardzo
chetnie angazujemy sie w rozmaite dziatania firmy,
a czesto nawet sami je inicjujemy i inspirujemy
zarzad do wiaczania sie w pozyteczne akcje.

Jako czlonek Polskiego Zwigzku Firm
Deweloperskich Nickel czgsto bierze udziat w pro-
jektach o charakterze ekologicznym. Podjgli$my m.in.
wspOtprace ze Stowarzyszeniem administrujgcym

zabytkowym poznanskim Fortem Va, sgsiadujgcym

z naszg inwestycja ST_ART Pigtkowo - objelismy
patronatem odtworzenie i nasadzenie historycznego
zywoptotu wzdtuz zewnetrznej granicy terenu fortu.
Wybrane przez nas gatunki sg miododajne, a wiec
przyjazne zarowno ptakom, jak i owadom. Dzigki no-
wym nasadzeniom wspdlnie zmieniliSmy tez oblicze
fragmentu Ogrodu Dendrologicznego Poznanskiego
Uniwersytetu Przyrodniczego.

Inicjatywa, ktéra wywotata w nas chyba najwieksze
emocje, byta wspotpraca z firmg BeBobi. Ze zuzy-
tych materiatéw reklamowych wyprodukowalismy
kolorowe i wygodne legowiska dla psow, ktére
dostarczyliSmy do schronisk dla bezdomnych zwie-
rzat. Razem z YouNick Technology Park nieustan-
nie angazujemy sie rowniez w rozmaite dzialania
wspierajgce potrzebujgcych, m.in. Poland Bussines
Run, Deweloperzy Dzieciom czy Pocigg Marzen.

» Czy strategia Nickel Development na kolejne lata
przewiduje kontynuowanie podobnych dziatan?
A moze planujecie co$ nowego?

Z pewnoscig bedziemy kontynuowac implemen-
towanie rozwigzan zgodnych z bliskg nam od lat
strategig rozwoju ESG. Jednym z naszych priory-
tetédw pozostanie udoskonalanie pomystow, ktore
sprzyjajg nawigzywaniu relacji sasiedzkich po-
miedzy mieszkarncami naszych inwestycji. Idziemy
tez w kierunku idei holistycznego wypoczynku.
Inwestycje, ktore powstang w gérach i nad morzem
w ramach tej inicjatywy, lgczy¢ bedzie biofiliczny
design, inspiracje lokalnoscia, wysoka estetyke,
funkcjonalnosc¢ i inkluzywnose.

» Zajrzyjmy na koniec troche w przysztosé. Jakie
inicjatywy chcialaby Pani zobaczy¢ w najbliz-
szych latach w branzy deweloperskiej?

Po pierwsze chciatabym widzie¢ coraz wiecej
projektow, zarowno po stronie deweloperdw, jak

ROZMAWIALA

Edyta Kotodzie]j

Dyrektor sprzedazy i marketingu Nickel Development. Odpowiada za
komercjalizacje inwestycji deweloperskich. Zarzgdza pracowniag projektowg
YOUNICK Design, realizujaca projekty wnetrz oraz wykonczenie pod klucz

mieszkan i domow.

igmin, ktére wprowadzajg innowacyjne rozwigzania
wplywajace na poprawe efektywnosci energe-
tycznej i minimalizujgce negatywne oddzialywanie
na srodowisko. Po drugie wiele branz, w tym takze
budowlana, boryka sie z coraz wigkszymi problemami
kadrowymi. Dlatego uwazam, ze przysztosé bu-
downictwa nalezy do technologii opartej na prefa-
brykatach, ktére montowac¢ moze niewielka liczba
oso6b. Po trzecie sadze, ze Internet Rzeczy (IoT) moze
przenie$¢ znane nam obecnie rozwigzania smart
home na zupetnie nowy, wyzszy poziom. Po czwarte
chciatabym zobaczy¢ dalszy rozwdéj projektow, ktdre
sprzyjajg nawigzywaniu relacji spotecznych i budowa-
niu spotecznosci sgsiedzkich. Czy s to otwarte, cie-
kawie zaaranzowane tereny zielone, czy powierzchnie
wewnatrz budynkdéw - takie jak wspomniany wcze-
$niej living room w Fiqus Marcelin - kazdy z takich
projektow niesie ze sobg duze wyzwania oraz wielkg
satysfakcje, ze mozna realnie, pozytywnie oddziaty-
wad na umacnianie wiezi w lokalnej spotecznosci.

Te cztery kierunki sg ogromnie wazne dla przy-
sztosci rynku, poniewaz odpowiadajg na po-
trzeby wspodtczesnego spoteczenstwa, ktére

- mdwiac najprosciej - szuka zrbwnowazonego,
miejskiego zycia.

Czym sie r6zni CSR od ESG?

CSR (ang. Corporate Social Responsibility)
obejmuje dziatania firm w zakresie ich zo-
bowigzan spotecznych, natomiast ESG (ang.
Environmental, Social and Governance) jest

systemem raportowania, ktory pomaga obiek-
tywnie mierzy¢ dziatania firm w obszarach
zwigzanych z ochrong srodowiska naturalnego
(E), odpowiedzialnoécia spoteczng (S) i tadem
korporacyjnym (G).

Wiegcej o ESG przeczytacie juz w kolejnym numerze
»sLighthouse”!

GLOS BRANZY
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Rutyna nie
jest naszym
sprzymierzence

rozmowa z Anng Kotodziej
z \/ilea Property Boutique

70

Powszechnie moéwi sig, ze kto
przepracuje w zawodzie posrednika
rok, ten nigdy nie porzuci tej profesiji.
Praca agenta nieruchomosci cho¢
dynamiczna, bywa tez nuzaca,

a nawet frustrujgca. Jak wiec
podtrzymywac w sobie chec

do mierzenia sig z codziennymi
wyzwaniami? Rozmawiamy na

ten temat z Anng Kotodziej z Vilea
Property Boutique.

» Obecnie jest Pani wspodtwiascicielkg agenciji nieru-
chomosci luksusowych Vilea Property Boutique. Jak
wygladaly Pani poczatki na rynku ruchomosci?

Blisko 20 lat pracowali$my z mezem w korporacjach.
P&zniej, jeszcze przed zatozeniem agencii, bylismy ak-
tywnymi inwestorami i Swiadczyli$my ustugi skiero-
wane do klientéw chcacych zainwestowac w miesz-
kania na rynku premium. Dostrzegli$my wéwczas,
jaka jest nisza i wpadlismy na pomyst, zeby whasnie ta
poczatkowa faza firmy Vilea Property Boutique byla
skupiona na naszej autorskiej ustudze Invest & Rest.
Nastepnie przeksztatcilismy jg w agencije specjalizu-
jgca sie w rynku premium.

» Co na poczatku tej zawodowej drogi byto naj-
wigkszym wyzwaniem?

Zaktadajac agencje, nie mieliSmy jeszcze w tej bran-
2y doswiadczenia i know-how. Wszystko tworzyli-
$my sami, od zera, ale to tez oczywiscie miato swoje
plusy. Mielismy swieze spojrzenie na rynek, czerpa-
lismy inspiracje z Zachodu oraz naszych wczesniej-
szych biznesowych i korporacyjnych doswiadczen.
Gléwnie inspirowalismy sie wowczas rynkiem
amerykanskim, a szczegdlnie jego metodami pracy
z klientem i nowoczesnym marketingiem. W tam-
tym czasie bardzo pomogta nam przynaleznos$c¢ do
amerykanskiej organizacji NAR Global, dzieki ktorej
mieli$my dostep do niezliczonych zrédet wiedzy na
temat pracy nowoczesnej agencji nieruchomosci.

» Czy jest w zawodzie agenta cos, co szczegdlnie
Pani lubi? Co Panig wyjatkowo motywuje?

To zawdd przede wszystkim bardzo dynamiczny
i wciggajacy. Gdy ktos juz sie w to wkreci, méwigc ko-
lokwialnie, to jest mu trudno zmieni¢ profesje. Sadze,

ze rynek premium jest szczegdlnie pasjonujacy.
Osobiscie bardzo lubie pracowac z klientami, na-
wigzywac z nimi relacje, wystuchiwad ich oczekiwan,
pomagac. Praca agenta to tez adrenalina - jednego
dnia wszystko sie uktada i mozemy bezproblemowo
sfinalizowac transakcje, a innego od poczatku mamy
pod goérke. Musimy sie stale szkoli¢ i rozwija¢, nadgzac
za zmianami prawnymi, marketingowymi trendami
oraz $ledzi¢ nowe technologie wptywajgce na rynek.

W naszej agencji na przyktad wyszlismy poza
standardowy tryb dziatania. Od dwadch lat jeste-
$my w Polsce partnerem magazynu lifestyle’owego
»Luxury Boutique”, bedacego czescig grupy Luxuria
Lifestyle International, najwiekszego wydawcy
e-magazyndéw na swiecie. Traktujemy go jako jeden
z kanatow marketingowych. Nasi agenci mogg pu-
blikowac na jego tamach swoje eksperckie artykuty
czy komentarze. Dzieki temu jeste$my jako firma
obecni w szerszej, nie tylko stricte branzowej, dys-
kusji. Nie ma wigc absolutnie miejsca na nude.

» Dodajmy moze lyzke dziegciu, bo w kazdej pracy
niestety zdarzajg si€ obowigzki, ktdre nie budza
entuzjazmu. Co jest dla Pani takim trudniejszym
momentem?

To prawda, jak w kazdej pracy przychodzi w koncu
czas na rutynowe czynnosci, ale w tym pomaga-
jg nam nowoczesne narzedzia i CRM. Natomiast
mysle, ze takim najmniej lubianym przez agentow
elementem sga tzw. cold calls, czyli zimne telefony
do Klientéw. Na szczescie na rynku premium jest
ich stosunkowo mato, bo nasi klienci to gtéwnie
klienci powracajacy oraz z rekomendacji.

» Czy z Pani perspektywy, oprocz rzadziej spotyka-
nych zimnych telefonéw, rynek premium jeszcze
czyms sig wyréznia?

Jest to rynek niezwykle wymagajacy, ktory wigze sie
zazwyczaj z wiekszymi nakltadami, szczegdlnie finan-
sowymi, w obszarze marketingu, technologii, wspar-
cia dla agentow, przygotowania biur i wielu innych.
Mysle, ze rynek premium wyrdznia tez bardzo silna
wspOotpraca miedzy agencjami. Transakcje o wysokiej
wartosci przeprowadzane sg gtéwnie w formacie
miedzyagencyjnym, poniewaz liczba klientow dyspo-
nujacych najwyzszym portfelem jest ograniczona.

» Co poradzitaby Pani osobom, ktére chciatyby zaczaé
obstugiwaé sektor nieruchomosci luksusowych?

Chociaz jest to praca fascynujgca, a w tym momen-
cie rowniez modna, warto od razu zaznaczyc, ze
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w rzeczywistosci nie wyglada jak w serialu ,Selling
Sunset”. Trzeba by¢ swietnie wyszkolonym agen-
tem, i to na wielu ptaszczyznach. Klienci rynku
premium poszukujg doradcy majgcego szeroka
wiedze z zakresu nie tylko rynku nieruchomosci,
ale i prawa. Potrzebujg osoby o wysokich kompe-
tencjach miekkich. Co wiecej, warto dobrze znaé
lokalizacje premium, wszystkie pozagdane adresy,
ktére sg postrzegane przez klientow jako prestizo-
we. Wazne tez, aby - decydujac sie na ten kierunek
- wybrac¢ agencje, ktora zapewni odpowiednie
wsparcie i przygotowanie w segmencie premium.
Dlatego dla nowych agentow przygotowali$my
program onboardingowy, pomagajacy w trudnych
pierwszych miesigcach pracy.

» Czy miata Pani kiedykolwiek momenty zwatpie-
nia, w ktérych rozwazata zmiane zawodu?

Nie, nigdy nie mys$latam o takiej zmianie. Wrecz
przeciwnie - z perspektywy 10 lat pracy w agencji
nieruchomosci, ogromnie ciesze sig, ze zmieniliSmy

z mezem poprzedni zawodd i zatozylismy Vilea Property
Boutique. Natomiast oczywiscie przychodza kryzysy.
Mysle, ze najtrudniejsze sg momenty, kiedy w ostatniej
chwili rozpada nam sig transakcja, a mamy juz wszyst-
ko dograne, lacznie zumdwionym aktem notarialnym.

» Jak z Pani perspektywy uniknaé frustracji i ewen-
tualnego wypalenia, szczegdlnie jesli pracuje sig
juz od wielu lat w tym zawodzie?

Mysle, ze prawdopodobienstwo wypalenia agen-
téw, szczegdlnie na rynku premium, jest nizsze

niz w zawodach bardziej rutynowych. Natomiast
gdy czujemy, ze wpadamy w rutyne albo dostrze-
gamy poczatki wypalenia, warto szuka¢ nowych
$ciezek rozwoju. Widze tutaj spore pole do popisu
dla zarzagdow agencji. W Vilea proponujemy rézne
rozwigzania wewnatrz firmy, np. specjalizacje, do-
ksztalcanie w konkretnych dziedzinach, stwarzanie
S$zans na awans.

Warto postawi¢ na dzielenie sie swojg wiedzg i do-
Swiadczeniem, np. w formie webinaréw, podcastow
czy wystapien. Moim zdaniem rowniez kontakty
zinnymi agentami i wspdlne transakcje dajg za-
strzyk pozytywnej energii.

Wszyscy mamy jednak swiadomosé, ze nawet w tak
dynamicznych, rozwojowych zawodach jak agent
nieruchomosci pojawiajg sie chwile gorszej samo-
oceny. Aby temu przeciwdziataé, rok temu zatozyli-
$my specjalny program well-beingowy. Staramy sie
potaczy¢ prace z dbaniem nie tylko o swoj rozwdj za-
wodowy, ale i osobisty spokdj, bo wiemy, jak bardzo
zycie w tej chwili pedzi. Wazna jest atmosfera we-
wnatrz zespotu. Wzajemna motywacja i wspieranie
w trudniejszych sytuacjach potrafig dodac skrzydet.

» Czy ma Pani swoje ulubione zrédia, z ktérych
czerpie Pani ekspercka wiedze?

Warto na pewno korzystac z literatury branzowej
polskiej i zagranicznej. Coraz wiecej agentow-eks-
pertéw z ogromnym doswiadczeniem oferuje bardzo
wartosciowe webinary czy podcasty. Warto tez $le-
dzi¢ trendy w innych agencjach, szczegdlnie zachod-
nich. Mozna tam wiele podpatrze¢ i zainspirowac sie.

» Jesli mowimy o trendach, to jakie obecnie s
najsilniejsze na polskim rynku nieruchomosci?
| jakie, wedtug Pani, bedziemy obserwowaé
w niedalekiej przysztosci?

Na przestrzeni ostatnich lat rynek marketingu
oferty i dotarcia do klienta bardzo sie zmienit.
Nie wystarczy juz wrzuci¢ do sieci kilku profesjo-
nalnych zdje¢. Trzeba by¢ bardziej kreatywnym,
znac najnowsze metody oraz narzedzia i sprawnie
z nich korzystac.

Bardzo modny w tej chwili jest trend sprzedazy,
szczegolnie nieruchomosci najdrozszych, w tzw.
trybie off-market. Skupia sie on na dotarciu do
klientéw z wewnetrznych kontaktow agencji oraz
klientéw agencji wspdtpracujacej. Sgdze zreszta, ze
w przysztosci wspdtprace miedzyagencyjne beda
jeszcze bardziej sie zaciesniac.

Widzimy takze przejscie ze statycznego marketin-
gu na bardziej dynamiczny. Juz od kilku lat bardzo
modne s3 krotkie formy wideo, np. rolki, ktore dhu-
zej niz formaty statyczne skupiajg uwage odbior-
cow i angazuja do interakcji. Wysokiej jakosci zdje-
cia, mimo ze caly czas sg bardzo potrzebne, juz nie
wystarczga. Krolujg materiaty oparte na dynamizmie.

Coraz popularniejsze stajg sie open house’yiinne
wydarzenia, ktére moga przyciggna¢ klientow

i zwiekszy¢ zainteresowanie nieruchomoscia. Dni
otwarte réwniez zmieniajg swojg forme: mozna za-
prosi¢ eksperta, ktéry podzieli sie swojg wiedza lub
potaczyc je z kulturalnym wydarzeniem, np. koncer-
tem czy degustacija. Mysle, ze zaréwno obecnie, jak
iw najblizszej przysztosci, musimy by¢ o krok przed
Klientem i caly czas szukac czego$, co go zaciekawi
i przyciagnie.

» W biezgcym wydaniu ,Lighthouse” sporo uwagi
poswigcamy tematowi dni otwartych. Czy w seg-
mencie premium ich organizacja to koniecznos$é?

Jak najbardziej! Jest to wspaniala okazja do poka-
zania nieruchomosci na zywo zaréwno klientom, jak
iagentom. Nawigzujgc do tematu wspdtpracy mie-
dzyagencyjnej — na nasze dni otwarte przychodzi bar-
dzo duzo agentow z innych agencji premium, wiec
czesto przy tej okazji nawigzujemy nowe kontakty.

Jeden z dni otwartych, organizowany w inwesty-
cji deweloperskiej, ktorg mielismy przyjemnosé
sprzedawad, potgczony byt z doradztwem archi-
tekta i projektanta. Opowiadali oni o dostosowa-
niu nieruchomosci do potrzeb klientow, aranzacji
wnetrz, odpowiadali na konkretne pytania zainte-
resowanych. Zorganizowalismy takze dzien otwarty
potgczony z wernisazem tukasza Stokowskiego.
Ta nieruchomos$é miata ogromny potencijat, zeby
ja pieknie przyozdobi¢ dzietami sztuki. Miatam tez
okazje by¢ na dniach otwartych potaczonych ze
$niadaniem dla agentéw i branzowymi dyskusjami

ROZMAWIALA

Anna Kotodzie]

Wspodtwiascicielka agenciji nieruchomosci premium Vilea Property Boutique,
laureata nagrody Lider Nieruchomosci w woj. mazowieckim, w 2022 roku.

oraz networkingiem. Wachlarz pomystow na dzien
otwarty moze by¢ naprawde ogromny.

» Czy bycie o krok przed klientem i sigganie po
nowe rozwigzania oznacza tez korzystanie z narzg-
dzi opartych o zaawansowane technologie lub Al?

Takich rozwigzan marketingowych, szczegdlnie

w automatyzowanym marketingu, jest napraw-

de duzo - marketing celowany, personalizowane
newslettery, narzedzia pozwalajace dopasowac
marketing do rzeczywistych potrzeb klienta. Z calg
pewnoscig Al zmieni $wiat, ktory znamy, réwniez
w naszej branzy. Oczywiscie korzystamy z wielu

z tych technologii, zeby usprawnié codzienng
prace, ale rynek premium opiera sie przede wszyst-
kim na bardzo silnej, osobistej relacji z klientem

i dobrym zrozumieniu jego potrzeb. Moim zdaniem
spersonalizowane oferty i indywidualna, butikowa
obstuga klienta nigdy nie zostang zastgpione przez
jakiekolwiek narzedzie. Aby klient poczul, ze jest
wlasciwie zaopiekowany, konieczna jest dopra-
cowana ustuga skrojona na miare. Pamietajmy, ze

z narzedzi sztucznej inteligenciji jak najbardziej
warto korzystac, ale z rozwaga.

» Jak w trzech stowach opisataby Pani agenta
nieruchomosci przysztosci?

To jest wbrew pozorom trudne pytanie, ale mysle,
ze $wiat poniekad zmusza nas przede wszystkim

do kreatywnosci, do szukania nowych rozwigzan

i dysponowania wiedzg ekspercka. Agent nierucho-
mosci przysztosci musi wiec mie¢ wiedze na temat
zmian zachodzacych na rynku (réwniez tych tech-
nologicznych) i musi by¢ przede wszystkim sku-
teczny w swoich dzialaniach. Ale dodatabym jeszcze
jedna cechg, bo bez niej $wiat bytby ponury - mysle,
ze warto duzo sie uémiechac oraz mie¢ duze zasoby
empatii i cierpliwosci. Dla mnie taki idealny agent
nieruchomosci bytby zatem sympatycznym, kre-
atywnym, elastycznym i skutecznym ekspertem.

GLOS BRANZY
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lle szczescia
w polskim miescie?

Poznaj najwazniejsze wnioski z tegorocznego
badania ,,Szczesliwy Dom?”

) Ogroéd

Co sprawia, ze jestesmy szczesliwi Taras/batkon  [NEE
we wlasnych domach? Lzt oLt
Czynniki wplywajace na deklarowany Internet stacjonarny
dobrostan mieszkancéw Polski: Duze okna/ duzo okien
Ozdobna kuchnia
Rozklad pomieszczen
Miejsce parkingowe / garaz m

>

Geografia szczescia
Gdzie mieszkajg najszczesliwsi
Polacy?
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Przodownicy szczescia, czyli
osoby odczuwajace najwyzszy
poziom dobrostanu:

® stanowig 25% spoteczenstwa

® w przewazajacej czesci sg kobietami
(nieco ponad 60%)

® maja 55 lat lub wiecej (38%)
® zarabiajg ponad 5 tys. zHmies. (54%)

® bardzo dobrze czuja sie w swoim
domu (61%)

® mieszkajg zwykle we wlasnym domu lub
mieszkaniu (80%)

® najwiecej jest ich na potudniu Polski
(32% - wojewddztwo podkarpackie)

® najczesciej mozna ich spotka¢ w miastach
powyzej 500 tys. mieszkancow (36%)

S

Normalsi, czyli osoby majace
przecietne wyniki w poziomie
dobrostanu:

® stanowig blisko potowe spoteczenstwa (49%)

® saréwnie czesto kobietami, jak
i mezczyznami (50%)

® maja 55 lat lub wiecej (39%)
zarabiaja ponad 5 tys. ztmies. (44%)

®

® poziom dobrostanu w domu deklarujg jako
przecietny (50%)

® mieszkajg we wlasnych mieszkaniach lub
domach (75%)

® najwiecej jest ich w wojewodztwie
opolskim (65%)

® najczesciej mozna ich spotkac na wsiach (37%)

Poznaj
najnowsze
raporty

Nieszczesliwi, czyli osoby pod
wzgledem dobrostanu plasujace sie
na najnizszym poziomie:

stanowig ponad 26% spoteczenstwa
czesciej sg mezczyznami niz kobietami (51%)

°
°
® s3 mlodzi - maja nie wigcej niz 34 lata (44%)
® zarabiajg ponad 5 tys. zt/mies. (35%)

*

poziom dobrostanu w domu deklarujg jako
przecietny (45%)

®

w przewazajacej wiekszosci nie posiadaja
wlasnego mieszkania/domu

® najwiecej jest ich w wojewddztwach centralnych
(36% - wojewddztwo mazowieckie)

® najczesciej mozna ich spotka¢ w miastach od
100 do 500 tys. mieszkancow (36%)

SPRAWDZAM —


https://bit.ly/3T2PtWX

»,Gdy w zycie wszed} rzagdowy program
Pierwsze Mieszkanie, wraz z komponentem
Bezpieczny Kredyt 2%, klienci ruszyli
tlumnie do bankdw, firm posrednictwa,
deweloperow i biur nieruchomosci.

Ceny mieszkan znowu zaczety rosngc¢

w dwucyfrowym tempie, ich dostepnosc¢
zmalata do rekordowo niskich

poziomow, a banki, zasypane lawing
wnioskow kredytowych, wydtuzyty czas

ich rozpatrywania nawet do czterech
miesiecy. W pazdzierniku 2023 r. wzrost
wartosci zapytan o kredyty mieszkaniowe
siegat 254%, a liczba potencjalnych
kredytobiorcéw wzrosta 0 197% r/r.
Srednia warto$é wnioskowanego kredytu
mieszkaniowego w pazdzierniku byla
najwyzsza w historii - wynosita 421 tys. z*”.

* https://media.bik.pl/informacje-prasowe/823404/0-254-wzrosla-wartosc-
zapytan-o-kredyty-mieszkaniowe-w-pazdzierniku-2023-r-r-r.

Pawetl Onych
Head of Mortgages w Grupie OLX
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