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9 zasad skutecznej sprzedazy
nieruchomosci

Gotowe dokumenty niezbedne do sprzedazy

W momencie, w ktorym Twoje ogtoszenie o sprzedazy mieszkania lub domu trafia na
portale powiniene$s mie¢ gotowgq teczke z wszystkimi dokumentami, ktore sq niezbedne do
podpisania umowy przedwstepnej. Powdd jest banalny, po godzinie od publikacji ogtoszenia
mozesz mie¢ juz pierwszq prezentacje i zdecydowanego klienta. Jednak aby zdecydowany
klient, faktycznie zostat Twoim kupujgcym, musisz jak najszybciej zawrze¢ z nim umowe
przedwstepng. Oczywiscie wszystko zalezy rowniez od aktualne sytuacji na rynku, ale znam
historie, kiedy 24 godziny wystarczyly aby zdecydowany klient znalazt lepszq oferte i
pomachat na pozegnanie sprzedajgcemu , ktory juz w gtowie liczyt pienigdze ze sprzedazy.

Ustalona odpowiednia cena ofertowa

Rynek nieruchomosci charakteryzuje sie tym, ze caly czas sie zmienia. Kazdego dnia toczy
sie gra pomiedzy sprzedajgcymi i kupujgcymi. Kazda ze stron przecigga cenowgq ling w swojg
strone. Idealne dopasowanie ceny do aktualnie panujgcej sytuacji na rynku pozwala uzyska¢
maksymalng mozliwg do uzyskania kwote ze sprzedazy. Rynek moze by¢ w jednym z trzech
etapow. Moze by¢ rynkiem rosngcym, malejgcym lub ustabilizowanym. Przyktadowo, jezeli
damy zbyt wysokg cene na rynku rosngcym, to po jakims czasie rynek dogoni naszg cene i
sprzedamy, jednak kosztem zbyt wysokiej ceny bedzie dtugi czas sprzedazy, ktory rowniez
jest zwigzany z pokrywaniem Kosztow utrzymania sprzedawanej nieruchomosci. Jezeli
damy cene zbyt duzqg na rynku malejgcym, to mamy prawie pewnos$¢, ze nikt nie kupi
naszego mieszkania lub domu. Zbyt mata cena w stosunku do mozliwosci rynku, oczywiscie
pozwoli na szybkq sprzedaz, jednak stracimy pienigdze, ktore moglibySmy uzyskac,
ustalajgc cene sprzedazy idealnie wpasowang w aktualng sytuacje na rynku.




Profesjonalnie przygotowana oferta

Im bardziej profesjonalnie przygotowana bedzie Twoja oferta sprzedazy domu lub
mieszkania, tym wieksze bedg szanse na sprzedaz. Konkurencja na rynku jest bardzo duza i
jednym ze skuteczniejszych sposobow na dotarcie do kupujgcych, jest wyrdzni¢ sie
pozytywnie na tle pozostatych ogtoszen. Minimum konieczne, to profesjonalna sesja
zdjeciowa. Zapomnij o robieniu zdje¢ telefonem. Drugi istotny element, to opis
nieruchomosci mowigcy duzo ale nie za wiele. Generalnie ogtoszenie ma zaciekawic
kupujgcego, ktory wykona do Ciebie telefon. W momencie odebrania telefonu, zaczyna sie
kolejny etap procesu sprzedazy, a ogtoszenie spetnito swojq role. Dodatkowe elementy,
ktore mogg wzbogacic ogtoszenie to rzut pokazujgcey rozktad pomieszczen, wirtualny spacer
po nieruchomosci oraz nagrany reklamowy materiat wideo.

Wyznaczony dzien prezentacji

W procesie sprzedazy nieruchomosci nic nie jest przypadkowe. Jednym z wazniejszych
elementow jest doktadne przygotowanie nieruchomosci do prezentacji. Drugim juz bardziej
praktycznym elementem sprzedawania nieruchomosci jest wygospodarowanie czasu na
prezentowanie mieszkania lub domu potencjalnym kupujgcym. Idealnym rozwigzaniem,
ktore pozwala raz ale dobrze przygotowac¢ nieruchomos¢ do prezentacji oraz z
wyprzedzeniem zaplanowaé¢ swoj czas jest wyznaczenie jednego dnia prezentacji. Jest to
dzien, w ktorym catkowicie skupiasz sie na obstuzeniu wszystkich osob zainteresowanych
zakupem Twojej nieruchomosci. Odpowiednio przygotowany dzien prezentacji, w
polgczeniu z poprawnie przygotowang ofertq sprzedazy nieruchomosci, powinien
zaowocowac ztozeniem kilku propozycji zakupu Twojego mieszkania lub domu.
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Odpowiednio poprowadzona prezentacja

Kazdy etap procesu sprzedazy nieruchomosci jest wazny i moze mie¢ decydujgcy wptyw na
sukces jakim jest sprzedanie nieruchomosci w najlepszej mozliwej cenie i optymalnym
czasie. Prezentowanie nieruchomosci w odpowiedni sposob pozwala zwrdcic uwage
kupujgcego na wszystko, co moze by¢ dla niego istotne w procesie podejmowania decyzji o
zakupie. Pewne cechy nieruchomosci dla nas oczywiste, mogg nie by¢ oczywiste dla
kupujgcego, a moze okazac si¢, ze sq na tyle istotne, ze przechylg szale w kierunku
zdecydowania sie na zakup Twojej nieruchomosci. Dlatego warto spisa¢ wszystko co wiesz
na temat sprzedawanego mieszkania lub domu oraz catego otoczenia w ktérym znajduje sie
nieruchomosé. Moze sie okazaé, ze przystanek autobusowy do ktérego mozemy dotrze¢ w
ciggu 3 minut jest bardzo istotnym argumentem przyblizajgcym nas do transakgeji. Najlepszy
sposob aby skutecznie przekaza¢ te wszystkie informacje kupujgcemu to opowiadanie
historii z jego udzialem. Jezeli wiesz, Ze na tarasie jest przyjemne stonce o poranku,
przedstaw kupujgcemu wizje pieknego poranka na tarasie — oczywiscie gtdwnym bohaterem
tej opowiesci ma by¢ kupujgey.

Neutralny charakter nieruchomosci

Prezentowana nieruchomos¢ powinna by¢ tak przygotowana do prezentacji, Zeby
oglgdajqcy nie widzial Zadnych osobistych rzeczy wiascicieli. Wszystkie zdjecia rodzinne,
pamigtkowe wiszgce foto-obrazy na ktorych wida¢ cztonkow rodziny powinny zostaé
schowane lub zastgpione czyms neutralnym. Wszystkie osobiste rzeczy takie jak szczoteczki
do zebow, kosmetyki czy ubrania powinny zosta¢ schowane. Cel jaki chcemy osiggng¢, to
umozliwienie kupujgcemu wyobrazenie sobie siebie samego mieszkajgcego w
sprzedawanym mieszkaniu lub domu. Z tego powodu jedyne opowiesci jakie snujemy, to te z
udziatem kupujqcego. Mimo, Ze czasami bardzo bysmy chcieli, to powstrzymajmy sie przed
opowiadaniem historii naszego zycia, ktore rozgrywaty sie w sprzedawanej nieruchomosci.




Emocje pod kontrolg

Bardzo wazne jest uswiadomienie sobie faktu, ze kupujgcy zrobi wszystko, aby uzyskac jak
najnizszq cene. Zdarzajg sie osoby, ktore w trakcie prezentacji potrafig krytykowaé wszystko
co widzg. Mieszkanie, ktore wymaga delikatnego odswiezenia, w ich oczach nadaje sie do
kapitalnego remontu i bedg o tym bardzo gtosno mowié¢. Dlatego warto sprzedajgc
samodzielnie postara¢ sie¢ nie bra¢ krytycznych uwag potencjalnego kupujgcego na
powaznie, a tym bardziej nie bra¢ ich osobiscie do siebie. Pamietaj o tym, ze Ty jako
wlasciciel jestes zwigzany ze sprzedawang nieruchomoscig emocjonalnie, a kupujgecy ma
jeden cel, jezeli uzna, Ze to jest to czego szuka, to bedzie chcial przekonaé¢ Ciebie do
obnizenia ceny wskazujgc jak najwiecej minusow.

Umiejetne negocjacje

Jednym z najczesciej padajgeych pytan, ktore kupujgcey kieruje do wiasciciela nieruchomosci
jest pytanie o to, ile Pani / Pan zejdzie z ceny. Na takie pytanie jest tylko jedna poprawna
odpowiedz - cena ofertowa jest znana, prosze ztozy¢ swojq propozycje. Drugi wazny
element negocjacji to spokoj i nie podejmowanie szybkich decyzji. Po otrzymaniu oferty
zakupu Twojego mieszkania lub domu daj sobie kilka godzin na zastanowienie i dopiero po
takim czasie udziel odpowiedzi na ztozong oferte. Kupujqcy, ktory kupuje za gotéwke tu i
teraz albo nie kupuje wcale, nie jest naszym klientem. Pospiech w wazny decyzjach nigdy nie
jest dobrym doradcg, a decyzja o sprzedazy nieruchomosci - ktora czesto jest dorobkiem
catego zycia - niewgtpliwie takg jest.




Sprzedaz to statystyka

Warto pamietac o tym, zZe sprzedaz to statystyka. Im wiecej osob zobaczy Twoje ogtoszenie,
tym wiecej osOb umowi sie na prezentacje. Im wiecej oséb zobaczy mieszkanie lub dom
osobiscie, tym wieksze sg szanse na otrzymanie korzystnej oferty zakupu.
Jezeli wszystko masz przygotowane tak jak trzeba, a mimo wszystko sprzedaz jakos nie
idzie, to warto zastanowic sie do jakiej ilosci 0sob docierasz ze swojq ofertg. By¢ moze trzeba
bedzie wiecej zainwestowa¢ w promocje ogtoszenia lub zmienic¢ strategie i zaczq¢ ogtasza¢
sie w innym miejscu. Sprzedaz nieruchomosci to proces, ktory trzeba caty czas monitorowac i
na biezgco wprowadzac istotne poprawki, kiedy zauwazymy, ze oddalamy sie od celu, jakim
jest sprzedanie naszego mieszkania lub domu.
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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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