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Kliknij po wiecej

4. Zmotywowani sprzedawcy: kim
oni sg?

Trudno jest negocjowaé cene ze sprzedawcg, ktory nie ma ta-
kiej potrzeby, aby szybko sprzeda¢ swoja nieruchomoé¢. Aby
odpowiednio wykorzystaé sytuacje, jaka mamy obecnie na ryn-
ku, nalezy najpierw zrozumie¢, kim jest zmotywowany sprze-
dawca i kto sprzedaje w sytuacji, w ktorej jego rynek juz sie
skonczyl i w ktérej wyraznie widac, ze jest on rynkiem kupuja-
cego. Musimy zrozumie¢ dokladnie, przed jakiego rodzaju
trudno$ciami stoi potencjalny sprzedawca i jakie rozwigzania
moga by¢ dla niego pomocne.

Kim zatem sg zmotywowani sprzedawcy?

Zmotywowani sprzedawcy to wlasciciele nieruchomosci, ktorzy
pilnie musza sprzedac z r6znych powodéw, takich jak sytuacja
osobista, ekonomiczna, a takze z powodéw zwigzanych ze sta-
nem nieruchomosci.

Juz podczas rozmowy telefonicznej lub w trakcie spotkania
z potencjalnym sprzedawcg sprobuj ustali¢ prawdziwy powod
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sprzedazy. Sprobuj réwniez rozpoznac¢ poziom motywacji, by
sprzeda¢ szybko oraz elastycznos¢ do negocjowania ceny.

Pytania, ktére mozemy zadac, by dowiedzie¢ sie, czy sprzedaw-
ca jest zmotywowany, mozna podzieli¢ na 3 grupy:

1. Pytania zwiazane z sytuacja osobista.
2. Pytania zwigzane z samg nieruchomoscia.

3. Pytania zwigzane z sytuacja finansowa.

Sytuacja osobista

1. Czy jest wyraznie okre§lony termin, do kiedy pan musi
sprzedaé swoja nieruchomo$¢?

2. Jaki jest powod sprzedazy tej nieruchomosci?

Nieruchomos¢
1. Jaki jest stan nieruchomosci?

2. Czy nieruchomo$¢ wymaga jakich$ napraw, ktére musza byc
pilnie wykonane?

6
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Sytuacja finansowa

1. Jak dlugo mieszkal pan w tym domu? (To pytanie pozwoli
Ci oszacowad, ile wiasciciel zaplacil za nieruchomosé oraz
ile moze by¢ ona teraz warta. To z kolei pozwoli Ci okreslic,
Jjak duzo mozesz wynegocjowac.)

2. Jaka, wedlug pana, jest warto$¢ tej nieruchomosci?

3. Jak uzyskal pan te warto$¢? Czy korzystat pan z profesjonal-
nej pomocy, by wyceni¢ te nieruchomos$é¢? Czy mial pan
agenta, ktory oszacowat wartos$¢ tej nieruchomosci?

Jesli juz rozpoznamy w naszym rozmoéwcy sprzedawce zmoty-
wowanego, mozemy sprobowa¢ wplyna¢é na jego decyzje
o sprzedazy wlasnie nam swojej nieruchomosci. Czynniki, kt6-
re moga zmotywowac sprzedawce do sprzedazy swojego miesz-
kania to:

Powazne problemy finansowe

Wielu wlascicieli ma problemy ze splacaniem rat kredytu. Poza
kredytem mieszkaniowym maja oni rowniez osobiste pozyczki,
karty kredytowe i inne zalegloSci do uregulowania. Taka sytu-
acja finansowa moze spowodowa¢é, ze bank przejmie prawa
wlasnosci nieruchomosci, a byly wlasciciel bedzie zmuszony ja
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opusci¢. Wiele z takich oséb bedzie sie staralo wiec sprzedac
nieruchomo$¢, aby uniknaé¢ konsekwencji nastepujacych po
przejeciu mieszkania przez bank, czyli aby nie dopuéci¢ do bra-
ku miejsca do zycia oraz publicznego upokorzenia. Obecnie
wielu wlascicieli stoi w obliczu takich trudnosci, co powoduje,
ze przybywa nieruchomosci o cenie ponizej warto$ci rynkowe;j.
Jednocze$nie mamy tez wielu inwestorow, ktorzy sie przeliczy-
li. Zgubit ich nadmierny optymizm czy wrecz $lepa wiara w fir-
my sprzedajace nieruchomosci, produkty finansowe oraz kursy
»jak stac sie milionerem w ciggu jednego roku”. Wielu ludzi nie
kwestionowalo zalozenia, ze ,wartos$¢ nieruchomosci bedzie za-
wsze i ciggle szla w gore”. Wydawalo im sie, ze ceny bede za-
wsze rosnace. W ostatnich dwoch latach nieruchomosci byly
»goragcym tematem” i kazdy chcial by¢ czeScia tego klubu.
Obecnie wielu z tych inwestoréow jest zmuszonych sprzedac,
a w wielu przypadkach musza sprzedac¢ szybko i ponizej warto-
Sci rynkowe;j.

Zmiana miejsca zamieszkania

Czesto spotkamy sytuacje, w ktorych wlasciciele sa zmuszeni
przenies¢ sie do innego kraju ze wzgledu na prace lub z innych
powodow. Dlatego tez musza podjaé decyzje o sprzedazy nieru-
chomosci, aby sie uwolni¢ od probleméw zwiazanych z utrzy-
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mywaniem jej na odleglos¢. Kolejnym powodem do podjecia
decyzji o szybkiej sprzedazy moze by¢ fakt, ze wtasciciele po-
trzebuja pieniedzy na zakup nieruchomos$ci w nowym miejscu.
Jest to do$¢ czesto spotykana sytuacja, gdy sprzedajacy jest
zmotywowany, by szybko sprzedaé ponizej warto$ci rynkowe;j.

Odziedziczenie posiadlosci

Dziedziczenie nieruchomosci bedacych z dala od miejsca za-
mieszkania zwigzane jest z pewnymi kosztami i trudnoSciami
utrzymania ich. W wielu przypadkach dodatkowym utrudnie-
niem jest przypadek, kiedy mamy kilku spadkobiercow. W ta-
kich sytuacjach czesto nowi wlasciciele decyduja sie na sprze-
daz nieruchomo$ci i by to zrobi¢ szybko, wystawiaja posiadlos¢
na rynku po obnizonej cenie. Ten fakt, Zze nieruchomos$¢ znaj-
duje sie z dala od miejsca zamieszkania, powoduje, ze moga
oni by¢ bardziej otwarci na negocjacje cenowe, aby uniknac¢ do-
datkowych klopotow.
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Rozwéod

Malzonkowie, ktorzy sa w trakcie rozwodu, moga chcie¢ szybko
zakonczy¢ sprawy zwigzane z rozdzieleniem wspélnego majat-
ku. Dlatego tez czesto moze im szczeg6lnie zaleze¢ na szybkim
spieniezeniu, co jednoczes$nie jest istotna motywacjg, aby
sprzedaé swoja nieruchomo$¢ ponizej wartosci.

Stan nieruchomosci

Czasem stan nieruchomos$ci zmusza wlaScicieli do jej sprzeda-

zy. Taka sytuacja moze
dotyczy¢ zaréwno wia-
Scicieli, jak i inwesto-
row, ktérzy wynajmuja.
Wiaéciciel moze by¢ po-
stawiony w sytuacji, gdy £
nie ma wystarczajacych

srodkow  finansowyc
na niezbedny remont, co jednocze$nie uniemozliwia wynajecie
lokalu. Taka sytuacja moze go zmusi¢ do szybkiej sprzedazy.

Kolejnym powodem moze by¢ finansowanie nieruchomosci
przy uzyciu pewnych kredytow. Niektore produkty finansowe
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sg tak skonstruowane, ze w pewnym momencie wlasciciel zmu-
szony jest wylozy¢ duza kwote jednorazowo, jako cze$¢ warun-
kéw uzyskania kredytu. To moze sprawi¢, ze moze on by¢ zmu-
szony, by sprzeda¢ swoja nieruchomos¢.

Brak przeplywu pienieznego

Niektorzy inwestorzy beda gotowi sprzedaé swoje nieruchomo-
$ci ze wzgledu na negatywny przeplyw pieniezny swojego port-
folio. Gdy laczne wydatki zwigzane z utrzymaniem nierucho-
mosci sa wyzsze niz dochéd generowany przez wynajem, inwe-
stor bedzie musial dokla-
da¢ wlasne pieniadze co

SO0 ™=

miesigc, by pozosta¢ w po-

siadaniu nieruchomo$ci.

Pierwsza rzecz, ktora powi-
niene$ zrobi¢, kupujac taka
nieruchomo$¢, to przepro- :
wadzenie kalkulacji na
uzyskanie dodatniego
przeplywu pienieznego —
cashflow. By zwiekszy¢ dochod z czynszu, uwzglednij wynajem
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nieruchomosci na pokoje lub poszukaj sposobéw zredukowa-

nia kosztow.

Deweloperzy

Wielu deweloperéw w obecnej sytuacji bedzie zmuszonych
sprzeda¢ mieszkania ponizej wartosci rynkowej. Podobnie jak
wiekszo$¢ inwestoréw zbyt optymistycznie spojrzeli w przy-
szto$¢ i w obecnej sytuacji zderzylo sie to z trudng rzeczywisto-
Scig braku kredytow oraz braku sprzedazy. Deweloperzy, kto-
rzy wzieli kredyty z bankéw, mogli napotkaé trudnosci ze spla-
ta ich w czasie kryzysu ekonomicznego. Istnieje zatem szansa,
ze beda oni zmotywowani udzieli¢ rabatu, aby sprzedaé i uzy-

ska¢ niezbedne finanse do splaty owego kredytu.

Moga oni by¢ takze zmotywowani do szybszej sprzedazy w sy-
tuacji, gdy maja rozpoczety juz wiecej niz jeden projekt i po-
trzebuja $rodkéow finansowych do zakonczenia inwestycji.
W zwigzku z tym moga by¢ w stanie sprzeda¢ kilka apartamen-
tow z rabatem, aby szybko zdoby¢ $rodki finansowe. Badzmy
jednak $wiadomi ryzyka wliczonego w kupowanie takich apar-
tamentow (kompleksowych), ktore nie sg jeszcze ukonczone.
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W obecnej sytuacji wielu deweloperéw ma i bedzie mialo pro-
blem z uzyskaniem finans6w, moga oni wiec nie by¢ w stanie
ukonczy¢ inwestycji. Dlatego wazne jest tutaj, aby zawrzec
transakcje z deweloperami, ktorzy maja bardzo mocne saldo
przychodéw, reputacje, oraz dlugg historie ukonczonych pro-
jektow. W niektérych krajach firmy ubezpieczeniowe oferuja
specjalne pakiety chronigce deweloperéw przed bankructwem.

Kolejna rzecz, o ktorej warto pamieta¢ podczas podpisywania
umowy to fakt, ze placisz w ratach, zgodnie z postepem budo-
wy. Pamietaj jednak, aby zawsze szukaé¢ porad prawnych, za-
nim dojdzie do postawienia parafki pod warunkami kontraktu.
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Jak skorzystac z wiedzy
zawartej w pelnej wersji ebooka?

Ciekawe, jaka byla Twoja reakcja po przeczytaniu fragmentu
tej ksigzki? Przeciez mamy kryzys, a my proponujemy Ci inwe-
stowanie. I to jeszcze w nieruchomosci. MySle jednak, ze skoro
zainteresowala Cie ta publikacja, to znaczy, ze jeste§ w stanie
przyja¢ do wiadomosci, ze wladnie teraz jest idealna okazja,
aby kupowac...

http://nieruchomosci.zlotemysli.pl/

% populacji uwaza, ze s jest zagrozeniem
% uwaza, ze to Swiateczna rzedaz.
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Polecamy takze poradniki

Najtanszy kredﬂ mieszkaniowy — Tomasz Pawel Zalewski

Oplaty prawnikéw, bankéw i prowizje posrednikow

Nallanszu

--Kredyt 157" to wszystko niemale koszty. Ludzie kupujacy miesz-
IIIIBSZHII“M‘(‘ kania godzg sie na te warunki, bo musza i nie znaja

[
e

innego wyjscia.

Wyszukujesz okazji, chcesz kupi¢ mieszkanie lub

ool . Ziemig jak najtaniej i szukasz najlepszych ofert.
finansowe i spraw, aby Twoj kredyt

nie kosztowal cie aniotowhi 0 €dNAK to robi kazdy i niestety to za malo, aby

wzig¢ jak najmniejszy kredyt i splaci¢ go dlugo

przed terminem. Potrzeba czegos$ wiecej. Potrzeba odpowiedniej wiedzy.

Autor przedstawia swa strategie w sposob przystepny i zrozumialy dla

kazdego. I co najwazniejsze, ryzyko z tej strategii jest niewielkie. Pole-
cam te publikacje.

Jozef — inwestor
Jak znalez¢ i kupi¢ mieszkanie — Tomasz Szopinski

]ak znale7é <" Oto praktyczny przewodnik, jak poruszaé sie po
1 kuplc e ';-ﬁ rynku matych nieruchomosci i znalezé sobie naj-
mleszkalﬁ '

lepsze mieszkanie. Marzysz o wlasnym domu? Za-
stanawiasz sie nad zakupem wlasnych czterech
Scian? A moze niedtugo bierzesz Slub i Twoja sytu-
acja zyciowa sprawi, ze bedziesz musial rozejrzeé¢

Na co Zwrdcic uwage przy zakupie . .. . .
(TSI sie za miejscem do mieszkania?

i opiacalne] inwestycii?

Ksigzka napisana prosto, pokazujgca wiele nowych
mozliwosci jak zainwestowac w mieszkanie. Dla mnie super!

Malgorzata Szwed — Wlasciciel szkoly dla dorostych
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