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7 kluczowych decyzji przed sprzedaniem
mieszkania lub domu

Czy na pewno chcesz sprzedac swojq nieruchomos¢?

Pytanie moze wydawac sie troche dziwne, jednak bardzo czesto decyzje o sprzedazy
nieruchomosci podejmujemy pochopnie. Czasami sprzedajgcy wystawiajq ogtoszenie na
probe, Zeby zobaczy¢ czy cos sie zadzieje. Czasami zmusza nas do takiej decyzji zycie. Bardzo
czesto rowniez z powodu braku wiedzy i szerszego spojrzenia na sytuacje, jedynie wydaje
nam sie, ze musimy sprzeda¢, a faktycznie sprzedaz nieruchomosci moze by¢ ktoryms z
kolejnych rozwigzan naszej sytuacji. Oczywiscie kazdy ma swoje powody do sprzedazy,
jednak warto Swiadomie podjg¢ decyzje o sprzedazy tak wainego elementu naszego
majgtku, jakim jest nieruchomos¢. Dopiero jak na 100% pojawi sie TAK, podejmujemy
odpowiednie kroki w Kierunku sprzedazy naszego mieszkania lub domu. Jednym z
oczywistych rozwigzan stojgcych w przeciwwadze do sprzedazy nieruchomosci, jest jej
wynajecie. Jak, komu i za ile wynajmowag, to juz temat na inny poradnik.

Jakg kwote chcesz/musisz uzyskac ze sprzedazy?

Kolejna bardzo wazna decyzja do podjecia, to ustalenie minimalnej kwoty, ktéra musi zosta¢
na Twoim koncie po zamknieciu procesu sprzedazy Twojego mieszkania lub domu. Tutaj od
razu bardzo wazna uwaga - nie jest to jeszcze ustalanie ceny ofertowej. Natomiast jest to
bardzo wazna informacja, niezbedna do uzyskania przed rozpoczeciem sprzedazy
nieruchomosci. Dwa najwazniejsze wnioski z niej wynikajgce, to po pierwsze wiedza jak
nisko mozesz zejs¢ z ceny w trakcie negocjacji - jezeli trafi sie¢ wytrawny klient negocjator,
oraz czy sprzedajgc nieruchomos¢ w cenie rynkowej jestes w stanie uzyska¢ kwote, ktorej
potrzebujesz? Co w niektorych sytuacjach zyciowych wcale nie musi by¢ takie oczywiste.




Czy klient moze wspomagac sie kredytem?

Czasami sytuacja prawna nieruchomosci uniemozliwia jej zakup przy wsparciu za pomocqg
kredytu hipotecznego. Drugim powodem, ktory rowniez moze sie pojawic to konieczny dla
sprzedajgcego szybki czas finalizacji umowy. Warto sobie odpowiedzie¢ na pytanie, czy
moim klientem jest rowniez klient kredytowy. Jezeli podejmiesz decyzje, ze sprzedajesz
wytgcznie klientom gotowkowym, warto tg informacje umiesci¢ w ogtoszeniu, aby unikng¢
nieporozumien z potencjalnymi osobami zainteresowanymi zakupem Twojej nieruchomosci.

Kiedy mozesz opuscic sprzedawang nieruchomos¢?

Jednym z wazniejszych parametrow, ktore sq ustalane w trakcie negocjacji zaraz po cenie, to
termin wydania nieruchomosci. Dla kupujgcego najlepiej by byto dosta¢ klucze zaraz po
wyjsciu od notariusza, natomiast sprzedajqcy, szczegolnie jezeli jeszcze mieszka w
sprzedawanej nieruchomosci, moze potrzebowa¢ kilku tygodni na jej opuszczenie.
Zastanow sie nad swojg sytuacjg i podejmij decyzje, jak szybko mozesz wyda¢ sprzedane
mieszkanie lub dom nowym wlascicielom. Taka analiza z wyprzedzeniem pozwoli
zaplanowac kroki przy finalizacji transakeji. Majge rOwniez wiedze, Ze pewnych terminéw
nie jesteS§ w stanie przekroczy¢, warto komunikowa¢ to juz w trakcie prezentacji.
Z pewnoscig taka informacja przekazana od razu wytoni kupujgcego, z ktorym ustalisz
najkorzystniejsze dla siebie warunki transakgji.
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Jakg forme umowy przedwstepnej wybierasz?

Umowe przedwstepng mozna zawrze¢ z kupujgcym w dwoch formach prawnych. Moze to
by¢ umowa cywilno-prawna, ktorg sporzgdzasz samodzielnie i podpisujesz z kupujgcym np.
w sprzedawanej nieruchomosci. W tym przypadku strony miedzy sobg ustalajg, co jest
zawarte w takiej umowie. Z punktu widzenia transakcji, umowa przedwstepna jest
wazniejsza od umowy koncowej, poniewaz to na tym etapie ustalasz z kupujgcym wszystkie
warunki transakeji, do ktorych dotrzymania bedziesz zobowigzany. Warto zwrdci¢c w
umowie uwage na jasne okreslenie takich elementéw jak zadatek, termin umowy koncowej,
termin wydania nieruchomosci, sposoby finansowania oraz co robimy, gdy kupujgcy nie
dostanie kredytu. Druga forma prawna to umowa przedwstepna notarialna. W tym
przypadku notariusz konstruuje umowe, sugeruje stronom rownomiernie korzystne
rozwigzania i ttumaczy wszystkie niejasnosci prawne zwigzane z transakcjg. Oczywiscie w
tym przypadku ponosimy koszt sporzgdzenia takiej umowy. Nie ma jasnych zasad, kto ptaci
za umowe przedwstepng. Teoretycznie powinna zaptacic ta strona transakeji, ktorej bardziej
zalezy na tym aby umowa byta zawarta notarialnie i przewaznie jest to strona kupujgca.
Te dwie formy prawne umowy przedwstepnej realizujg ten sam cel, czyli rozpoczecie
transakcji sprzedazy nieruchomosci. Jednak od strony prawnej niosqg ze sobq rdzne
scenariusze dla kazdej ze stron, szczegodlnie w sytuacji, gdy niestety cos sie stanie, i jedna ze
stron nie bedzie w stanie dotrzymac¢ zapisanych w umowie warunkow transakcji.
W duzym bardzo uproszczeniu, umowa cywilno-prawna (poprawnie skonstruowana) jest
korzystniejsza dla sprzedajqcego a notarialna dla kupujgcego.

Sprzedajesz samodzielnie czy z posrednikiem?

Pomimo faktu, Ze sam jestem posrednikiem, nie uwazam, ze kazdy powinien korzysta¢ z
naszych ustug. W dzisiejszych czasach, przy odpowiedniej wiedzy i odpowiednich srodkach,
mozna rownie skutecznie sprzeda¢ swojq nieruchomos¢ samodzielnie. Jednak warto
podejmowac tq decyzje Swiadomie. Aby byto to mozliwe, musimy z jednej strony uswiadomic
sobie, co moze nam zaoferowa¢ posrednik a co mozemy uzyska¢ samodzielnie. Bardzo
czesto decyzja o tym czy sprzedajemy sami czy zlecamy tq ustuge na zewngtrz sprowadza si¢
do pytania - czy chcemy sie tym zajmowa¢. Czy mamy na to czas, odpowiedniq wiedze i
srodKki.




Jakg umowe posrednictwa podpisujesz?

Jezeli podejmiesz decyzje o zleceniu ustugi sprzedazy swojej nieruchomosci posrednikowi, to
pozostaje do podjecia druga wazna decyzja, czyli wybor formy umowy, jakg z nim
podpiszesz. Troche upraszczajgc temat, masz do wyboru dwie umowy. Umowe zwyktg, ktora
moZze zostac zawarta z kilkoma posrednikami jednoczesnie oraz umowe, w ktdrej caty proces
sprzedazy powierzasz wylgcznie jednemu posrednikowi. Poniewaz decyzja ma bycé
swiadoma i nie chce nic sugerowac, to jedynie podpowiem, Ze warto spojrzec na catg sytuacje
oczami posrednika i zobaczy¢ w ktorej wersji umowy, faktycznie mozemy liczy¢ na jego
zaangazowanie i wziecie odpowiedzialnosci.
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Pozytywny Agent Nieruchomosci

0d poczgtku mojej pracy w nieruchomosciach nazywam siebie Pozytywnym Agentem. Swojg przygode
z rynkiem nieruchomosci zaczynatem w 2015 roku w jednym z wiekszych biur nieruchomosci w Trojmiescie.
Po kilku latach pracy w duzym biurze postanowitem osobistqg marke Pozytywnego Agenta budowa¢
na wtasnych zasadach. I tak juz od kilku lat grono zadowolonych klientéw, ktérzy polecajg mnie swoim bliskim,
systematycznie rosnie.

Jedng zrzeczy, ktéra moim zdaniem jest istotna na rynku, to zdrowa konkurencja. Niestety na rynku
nieruchomosci bardzo czesto dochodzi do naduzy¢, ktore w duzej mierze opierajg sie na niewiedzy naszych
klientow. Powiedzmy sobie wprost - ile razy w Zyciu sprzedajemy mieszkanie lub dom?

Sq to wydarzenia w naszym Zyciu przewaznie jednorazowe. Czyli méwigc inaczej, mato wiemy na ten temat,
a nasze decyzje zwigzane ze sprzedazg sq podejmowane na podstawie tego, co nam si¢ wydaje, zamiast
podejmowac je sSwiadomie na podstawie posiadanej wiedzy.

Decyzji do podjecia w procesie sprzedazy nieruchomosci jest bardzo duzo i dobrze by byto podejmowac je
$wiadomie. Wracajgc do uczciwej konkurencji na rynku, uwazam ze swiadomy klient, ktory wie na co zwracaé
uwage, zaréwno sprzedajgc samemu lub rozpoczynajgc wspoétprace z posrednikiem, to najlepszy klient, ktory
moze oczyscic rynek z nieuczciwych praktyk.

Dochodzimy do miejsca, w ktorym chec podnoszenia wiedzy i Swiadomosci klientéw na rynku nieruchomosci

zaczyna sie materializowac w postaci projektu LidEstejt. Wierze, ze zdobyta wiedza pomoze Tobie podejmowac
wylgcznie stuszne decyzje w ztoZonym procesie sprzedazy nieruchomosci.
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