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Umiarkowane zainteresowanie ustugami posrednictwa w obrocie nieruchomosciami nie wynika z braku zaufania do
posrednikéw. Giéwna bariera jest dotychczasowy model wynagradzania posrednikéw: pobieranie prowizji od obu stron
transakcji.

Kiedy w 2008 r. Metrohouse i dziatajacy w Trdéjmiescie Partnerzy Nieruchomosci rozpoczynali swoje akcje
marketingowe promujace pobieranie prowizji tylko od strony sprzedajacej nieruchomos¢, nie wrézono im powodzenia.
Jako przyktad przytaczano agencje, ktore rezygnowaly z podobnych akcji ze wzgledu na brak przetozenia na wyniki
finansowe firmy, czy brak zrozumienia wsréd konkurencji.

- Na poczatku naszych akcji pojawity si¢ pogtoski, ze jest to kolejna pusta akcja marketingowa. Rozsiewano
nieprawdziwe informacje, ze nie pobieranie prowizji od kupujacego skutkuje wyzsza prowizja od sprzedajacego, ze
promujemy w ten sposéb nieatrakcyjne nieruchomosci, ktére maja niewielka szansg na pomyslna sprzedaz w rozsadnym
czasie, wspomina Michat Kosiedowski, prezes Partnerzy Nieruchomosci sp. z 0.0. — Jednak podejmujac si¢ zmian w
modelu wynagrodzenia posrednikéw spodziewaliSmy sig, ze poczatki dziatania bedg trudne. Nasz up6r sprawit, ze
model dzialania zostal w petni zaakceptowany przez klientéw i odnidst sukces.

Model zaproponowany przez Metrohouse i Partnerzy Nieruchomosci jest prosty. Osoba, ktdra jest zainteresowana
nabyciem nieruchomosci z bazy agencji, ostatecznie ptaci za nia ceng, ktéra wynegocjuje z wlascicielem. Nic ponadto.
Od sprzedajacego agencja pobiera standardowa prowizj¢.

- Dotychczas w polskich warunkach byliSmy przyzwyczajeni do nieco innego modelu, méwi Mariusz Kania, prezes
Metrohouse S.A. — Zalézmy, ze klient zainteresuje si¢ mieszkaniem oferowanym przez posrednika. Nawiazuje z nim
kontakt, podpisuje umowe posrednictwa i po ogledzinach decyduje si¢ na zakup. Jezeli strony doszty do porozumienia,
to przy tradycyjnym sposobie pobierania prowizji od obu stron transakcji kupujacy dodatkowo musi zaptacié
posrednikowi prowizje, np. 2,9% ceny nieruchomosci + VAT. U nas prowizj¢ zaplaci tylko sprzedajacy. Mozna
powiedzied, ze z pelnym przekonaniem pozbawiliSmy si¢ potowy naszych prowizji.

Proponowany model nie pobierania prowizji od kupujacego przyczynia si¢ do zwigkszenia zainteresowania ustugami
posrednikéw i umacnia warto$¢ polskiego rynku posrednictwa. W opinii zarzadu Metrohouse i Partnerzy
Nieruchomosci pobieranie prowizji tylko od sprzedajacych nieruchomosci zréwnowazy doptyw grupy klientow
kupujacych, ktérzy do tej pory nie korzystali z biur nieruchomosci z oszczgdnosci.

— Wedtug badait MB SMG/KRC wykonanych na zlecenie Metrohouse pod koniec 2008 r. srednio 20 proc. transakcji
sprzedazy mieszkann w najwickszych polskich miastach jest zawieranych przy pomocy posrednikéw, méwi Grzegorz
Kedzierski z zarzadu Metrohouse. — Dodatkowo, badania wskazuja, ze 45 proc. nabywcoéw mieszkan, ktérzy nie
korzystaja z ustug posrednikéw jako gtéwna przyczyng wymienia potrzebe ptacenia prowizji. Wprowadzenie przez
wszystkich posrednikéw podobnego modelu wspdlpracy z posrednikiem begdzie skutkowaé kilkukrotnym wzrostem
popytu na ustugi. Nawet w okrzyknigtym kryzysowym 2009 r. udato nam si¢ odnie$¢ sukces, jakim jest najlepsze
zamknigcie roku od czasu istnienia firmy. Nie udatoby si¢ tego osiagnaé, gdyby nie odcigcie sig¢ od tradycyjnego
sposobu wynagradzania posrednika.

Posrednicy oponujacy przeciw takiemu modelowi podkreslaja, ze pobieranie wynagrodzenia tylko od jednej strony
transakcji doprowadzi do pogorszenia wynikow finansowych agencji. — To bl¢dne przekonanie, méwi Mariusz Kania. —
Wraz ze skokowym wzrostem cen nieruchomosci, wzrosty réwniez prowizje posrednikéw, ktére sa bezposrednio
zalezne od cen rynkowych. By¢ moze dlatego tak trudno jest si¢ przestawic na nizsze obroty od kazdej transakcji.
Wyobrazmy sobie jednak, ze mata rodzinna agencja przeprowadzajaca obecnie 3-4 transakcje w miesigcu dzigki
pobieraniu wynagrodzenia od jednej strony transakcji jest w stanie obstuzy¢ ich co najmniej dwa razy tyle. Moze tez
korzystaé z naszej bazy ofert. Jezeli klient innego posrednika nabgdzie nieruchomos¢ z naszej bazy, solidarnie dzielimy
si¢ z tym posrednikiem prowizja, ktérg otrzymujemy od sprzedajacego.
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Dodatkowym pozytywnym aspektem podkreslanym przez promotoréw modelu ,, Kupujacy Nie Ptaci Prowizji” i ,,0%
Prowizji” jest uporzadkowanie systemu wynagrodzen posrednikéw i dazenie do systemu pracy na umowach z klauzula
wylacznosci. — Klienci biur nieruchomosci sg czgsto zdezorientowani. Brak jasnych regut wynagradzania posrednika
prowadzi do ograniczonego zaufania do calej branzy. Idealem bytoby dazenie do wspélpracy z klientem sprzedajacym
na podstawie umowy z klauzula wytacznosci. Mysle, ze jesteSmy na dobrej drodze ku catkowitemu przemodelowaniu
posrednictwa w Polsce, podsumowuje Michat Kosiedowski.

Model pobierania prowizji od jednej strony transakcji staje si¢ coraz popularniejszy wsréd posrednikéw. Na fali
zainteresowania akcja, 136 przedsigbiorcéw z catej Polski w kwietniu br. powotato do zycia Polska Izbe
Nieruchomosci, ktéra zostata zarejestrowana w sierpniu br. Jednym z celéw statutowych Izby jest standaryzacja
wynagrodzen posrednikéw w obrocie nieruchomog$ciami.

Metrohouse
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