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Negocjacje na rynku nieruchomosci

Negocjacje odgrywaja kluczowa rolg w realizowaniu transakcji kupna — sprzedazy na rynku nieruchomosci. Ich jakosé
moze istotnie przyspieszy¢ badZ catkowicie zniweczy¢ proces sprzedazy lub zakupu nieruchomosci. Szczegdlnie w
okresie stabej koniunktury rynkowej znaczenie negocjacji wzrasta.

Czym sa negocjacje? Najprosciej powiedzie¢ mozna, iz negocjacje to proces komunikacji migdzy stronami w celu
uzyskania wspélnego stanowiska w okreslonej sprawie. Oznacza to, ze niemal kazda sytuacja, w ktérej dazymy do
porozumienia z drugg osobg jest rodzajem negocjacji. Warto zatem podnosi¢ umiejetnosci skutecznego

przekonywania, moga si¢ one przydac nie tylko w trakcie ustalania warunkéw zakupu domu lub mieszkania, ale takze w
codziennym zyciu.

Jak przygotowa¢ si¢ do negocjacji.

Na przebieg, dlugos¢ i efektywnos¢ negocjacji wptywa wiele czynnikéw. Niektore z nich sa od oséb bioracych udziat w
negocjacjach zalezne, inne pozostaja poza ich wpltywem. Oczywiscie im lepiej negocjator jest przygotowany do
negocjacji, tym skuteczniej moze oddziatywac zaréwno na swoich rozméwcéw jak i na przebieg procesu
komunikacyjnego.

Nalezy zatem ustali¢ zakres negocjacji okreslajac doktadnie czego beda dotyczyly. Wazne, aby obie strony byly w tej
kwestii catkowicie zgodne. Nierzadko bowiem zdarza si¢ na rynku nieruchomosci, ze istotne szczegély sa w
negocjacjach pomijane, mimo iz maja wplyw na wysoko$¢ kosztéw zwigzanych z finalizacja transakcji lub wiazg sie z
koniecznoscia inwestycji w przysztosci. Zazwyczaj wynika to z nieznajomosci branzy nieruchomosci lub procedur
zwiazanych realizacja transakcji kupna-sprzedazy.

Kolejna wazna w negocjacjach kwestia jest jak najlepsze poznanie osoby, z ktéra prowadzone sa pertraktacje. Istotny
jest zaréwno styl negocjacji, jak i sama osobowo$¢ negocjatora. W praktyce mozemy spotkac si¢ z trzema rodzajami
styléw negocjacji: migkkim, twardym oraz rzeczowym. Nie wchodzac w szczegdty poszczegdlnych stylow, nalezy
zaznaczy(, ze zazwyczaj najkorzystniejszy dla osiagnigcia porozumienia w negocjacjach jest styl rzeczowy. Stosujac
go, strony negocjacji zmierzaja do celu, ktérym jest uzyskanie kompromisu oznaczajacego zarazem optymalny dla obu
stron wynik. Strony wspdlnie, uzgadniaja wspdlnie kryteria negocjacji, szukaja rozwiazania kazdego problemu, ktéry
pojawi si¢ w czasie rozméw a przede wszystkim przyjmuja zasadg koncentracji na problemach a nie na stanowiskach.
Innymi stowy daza do przezwycigzenia niezgodnosci.

Niebagatelne znaczenie dla ostatecznego sukcesu negocjacji ma wybér miejsca, w ktérym odbywaja si¢ spotkania. Na
rynku nieruchomosci najczesciej strony spotykaja si¢ w mieszkaniach lub domach bgdacych przedmiotami transakcji. W
tej sytuacji strona sprzedajaca jest z reguty w korzystniejszym potozeniu. Negocjuje ,,na swoim terenie”. Jesli
reprezentujemy strong kupujaca postarajmy si¢ przenies¢ negocjacje w miejsce neutralne, tak aby wyréwnac szanse obu
stron. Dobrym sposobem jest zorganizowanie spotkania w biurze nieruchomosci. Mozemy tam liczy¢ na pomoc
merytoryczng przedstawicieli biura w trakcie przygotowan do negocjacji oraz rzeczowe i konstruktywne wsparcie na
kazdym etapie realizacji transakcji kupna-sprzedazy.

Natomiast jesli nie mamy doSwiadczenia w negocjacjach i obawiamy sig popelni¢ blad, lepiej wyznaczy¢ osobe, ktéra
przeprowadzi proces negocjacyjny w naszym imieniu. Takie rozwiazanie pozwoli nam uzyskaé wigkszy dystans do
zachodzacych wydarzen, nie pozwoli angazowac si¢ emocjonalnie w proces negocjacji a jednoczesnie pozwoli zyskaé
czas na podjecie kluczowych decyzji. Zawsze nalezy pamigtaé, ze ostateczna decyzja — czyli zgoda lub odrzucenie
wynegocjowanych warunkéw nalezy do wlasciciela.

Rola posrednika nieruchomosci w negocjacjach.

Funkcja, ktéra spetnia posrednik w negocjacjach na rynku nieruchomosci jest determinowana postawg klientéw. Czgs¢
klientéw podejmuje si¢ prowadzenia negocjacji samodzielnie minimalizujac rolg posrednika. Podobnie jest w sytuacji,
gdy posrednik reprezentuje zaréwno strong kupujaca jak i sprzedajaca. Wéwczas do jego zadar nalezy koordynacja
negocjacji i pomoc w znalezieniu optymalnych dla obu stron rozwigzan.
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Posrednik, ktéry podejmuje si¢ reprezentowania klienta w negocjacjach powinien mie¢ odpowiednig wiedzg i
doswiadczenie. Sprawdzenie tych umiejgtnosci nie jest proste, stad tez warto szuka¢ odpowiednich 0s6b poprzez
polecenia lub w Biurach Nieruchomosci o uznanej renomie. Nalezy pamigtaé, ze kazda transakcja jest niepowtarzalna,
dlatego znajomos$¢ branzy, wiedza i do§wiadczenia posrednikow moze uchronié strony od popetnieniem btedéw
mogacych mie¢ konsekwencje prawne i finansowe.

Warto réwniez wspomniec o roli jaka w procesie negocjacji na rynku nieruchomosci odgrywa czas. Im mamy go
wigcej, tym tatwiej nam osiagnaé optymalne warunki transakcji. Dlugos¢ czasu jaka mozemy poswigcic na
przeprowadzenie negocjacji zalezy w duzej mierze od sytuacji rynkowej. W okresie dobrej koniunktury, czyli
wysokiego popytu na nieruchomosci, z reguly negocjacje przebiegaja szybko, natomiast gdy popyt jest niski, kupujacy
dysponuja wigksza iloscia czasu. Zar6wno nadmierny pospiech jak i zbyt dlugie przeciaganie pertraktacji moze
doprowadzi¢ do ich zalamania. Rozwaga i odpowiednie przygotowanie do rozméw sa w obu przypadkach szczegdlnie
wskazane.

Nie wszystkie negocjacje konicza si¢ sukcesem. Najczgstsza przyczyna niepowodzen jest usztywnienie stanowiska
jednej ze stron. Sprzedajacy, szczegdlnie w poczatkowym okresie po wystawieniu nieruchomosci na rynek, niechgtnie
decydujg si¢ na obnizanie ceny, zadajac za swoje mieszkania lub domy kwot znacznie przewyzszajacych ich wartos¢
rynkowa. Z kolei kupujacy, czgsto zapominaja, Zze w negocjacjach zajmuja réwnorzedna pozycje jak sprzedajacy,
wykorzystujac ponad miar¢ swoje uprawnienia. Zazwyczaj koriczy si¢ to zerwaniem negocjacji. W takich sytuacjach
réwniez warto skorzysta¢ z fachowej pomocy. Mozna zleci¢ wyceng nieruchomosci aby jej cena byt adekwatna do
rzeczywistej, rynkowej wartosci. Mozna takze zwrdcié si¢ posrednika nieruchomosci z prosbg o podanie przyblizone;j
kwoty za jaka mozna naby¢ interesujaca nas nieruchomosc.

Jedna z podstawowych zasad stosowanych na rynku nieruchomosci, jest podejmowanie préb negocjacji w kazde;j
sytuacji. Nawet tak zwana ,,cena ostateczna” podana w ogloszeniu nie powinna stanowi¢ przeszkody w przystapieniu
do rozméw na temat warunkéw zakupu nieruchomosci. Odpowiednio przygotowany plan negocjacji, wiasciwa
argumentacja, otwarto$¢ na postulaty strony przeciwnej, potaczone z konsekwencjq dziatania moga przyczynic sig¢ do
osiagnigcia sukcesu negocjacjach.

POLNOC Nieruchomosci S.A.
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