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Prowadzenie wlasnego biznesu w branzy nieruchomosci jest postrzegane przez potencjalnych przedsigbiorcéw jako
mozliwo$¢ zarobienia duzych pienigdzy. Za powyzsza opinig stoi pami¢¢ o hossie na rynku nieruchomosci, ktorej
kulminacja przypadta na rok 2007. Szalericze wzrosty cen mieszkan oraz kolejki ustawiajace si¢ pod biurami
deweloperéw i posrednikéw mocno przykuty uwage wszystkich Polakéw, w tym planujacych wtasny biznes.

Po okresie intensywnych wzrostéw rynek dotkneta korekta, ktéra w duzej mierze byta zwigzana z globalnym kryzysem
finansowym, jednak bardzo duzy potencjat rozwoju polskiej branzy nieruchomosci nadal jest faktem. Wystarczy
wspomnie¢ o olbrzymim niedoborze mieszkan, z ktérym si¢ borykamy. Aby doréwna¢ do obecnej sredniej liczby
mieszkar przypadajacych na 1000 mieszkaicow Unii Europejskiej musimy wybudowac ok. 3 miliony lokali. W
przypadku utrzymania liczby budowanych mieszkan z rekordowych pod tym wzglgedem lat 2008-2009, bgdziemy
potrzebowacé na to az dwdch dziesigcioleci.

Rynek posrednictwa — szanse i zagrozenia

Polski rynek posrednictwa w obrocie nieruchomosciami ma okoto 20 lat. Od czasu jego powstania musieliSmy nadrobié
dystans, na ktéry inne kraje potrzebowaty kilku dekad. Byt to okres bardzo intensywnego rozwoju calej branzy,
ksztaltowania standardéw i regulacji prawnych oraz uczenia si¢ na btedach. Czasy te dawaly jednak bardzo duze
mozliwos$ci szybkiego rozwoju firmy. Wielu posrednikéw zaczynajacych od niewielkiego biura w latach
dziewigcdziesiatych, jest obecnie duzymi graczami w branzy posrednictwa oraz branzy deweloperskiej.

Podstawowym problemem branzy jest negatywny spoteczny odbiér zawodu posrednika. Daleko nam chociazby do
Stanéw Zjednoczonych, gdzie prestiz zawodu agenta (brokera) nieruchomosci jest poréwnywalny z szacunkiem do
przedstawicieli takich wolnych zawodéw, jak lekarze czy prawnicy. W Polsce posrednik jest nadal utozsamiany z
kombinatorem, ktéry za godzing pracy pobiera kilka tysigcy zlotych. Niestety takie opinie sa w duzej mierze
spowodowane przez nieuczciwych posrednikéw, ktérych dziatania rzutujg na calg branze, w tym na firmy, ktére
dziataja w sposob profesjonalny.

Sytuacj¢ moze poprawi¢ duza konkurencja panujaca na rynku posrednictwa. Wymusza ona na posrednikach
zachowanie wysokiej jakosci ustug. Firmy, ktore dziataja nieprofesjonalnie predzej, czy pdzniej znikaja z rynku.
Czynnik, ktéry w pewnym sensie pozytywnie wptywa na branzg, jednoczesnie stanowi zagrozenie dla nowopowstatych
i mniejszych firm. Aby sta¢ si¢ zauwazalnym i wypromowac¢ swoja marke, konieczny jest czas oraz wysokie naktady
na reklame.

Rozwdj branzy posrednictwa, jak i catej branzy nieruchomosci jest zwiazany ze stanem polskiej gospodarki. Wzrost
gospodarczy wptywa na wzrost zarobkow ludnosci, co z kolei przeklada si¢ na powstanie realnej sity nabywczej na
rynku nieruchomosci i zwigkszenie si¢ mozliwosci zaspakajania przez ludzi potrzeb mieszkaniowych. Nie bez
znaczenia sg rowniez zmiany pokoleniowe oraz zmiany w mentalnosci Polakéw. Mtodzi zapracowani Polacy bez
oporéw ida do posrednika, aby ten odciazyt ich w sprzedazy lub poszukiwaniu odpowiedniej nieruchomosci oraz
zapewnil bezpieczenistwo catej transakcji. Pojawia si¢ szansa, ze wraz ze wzrostem jakosci ustug posrednikéw ich rola
na rynku bedzie coraz bardziej doceniana.

Wilasna agencja nieruchomosci — uwarunkowania prawne

Nalezy pamigtad, ze dziatalnos¢ posrednikéw w obrocie nieruchomosciami jest w Polsce licencjonowana. Aby
prowadzi¢ wiasne biuro nieruchomosci nalezy posiadac licencj¢ posrednika lub zatrudni¢ osobg, ktéra bedzie
legitymowata si¢ tym dokumentem. Wszelkie czynno$ci posrednictwa musza by¢ wykonywane osobiscie przez

posrednika z licencja. Jedynie czynno$ci pomocnicze mozna zleci¢ osobom bez licencji.

Kolejnym wymogiem prawnym prowadzenia dziatalnosci posrednika w obrocie nieruchomosciami jest posiadanie

strona l/5



newss.pl
Sposéb na wlasny biznes w branzy nieruchomosci

ubezpieczenia odpowiedzialno$ci cywilnej za szkody wyrzadzone w zwiazku z wykonywaniem czynnosci
zawodowych. Jezeli poSrednik podczas wykonywania czynnosci posrednictwa korzysta z pomocy innych oséb, ktére
dziataja pod jego nadzorem, ubezpieczenie musi rowniez obejmowaé szkody wyrzadzone przez te osoby.

Dziatalnos$¢ posrednikdw oraz pozostatych dwoch licencjonowanych zawodéw zwigzanych z rynkiem nieruchomosci,
tj. zarzadcéw nieruchomosci i rzeczoznawcédw majatkowych reguluje ustawa o gospodarce nieruchomosciami z dnia 21
sierpnia 1997 r. (Dz.U. 1997 Nr 115 poz. 741). Ustawa ponadto naktada na posrednikéw obowigzek wykonywania
czynnosci zawodowych zgodnie ze standardami zawodowymi posrednikéw, ktére sa w pewnym sensie kodeksem etyki
zawodu posrednika.

Trudne poczatki

Dla kazdego biznesu poczatki sa trudne. W przypadku biura nieruchomosci na starcie dzialalnos$ci problemem jest brak
rozbudowanej bazy klientéw oraz brak rozpoznawalnej marki. Aby pozyska¢ klientéw i wypromowac¢ marke,
konieczne sa wysokie naklady na reklameg, co zmusza wiasciciela biura do zapewnienia zewngtrznego Zrddta
finansowania kosztéw pierwszych miesiecy dziatalnosci. Ponadto w przypadku braku do§wiadczenia i dobrej
znajomosci lokalnego rynku nieruchomosci oraz skutecznych sposobéw reklamy, koszty te moga nie przektadac si¢ od
razu na wzrost przychodéw firmy. Konieczny bedzie czas na testowanie réznych rozwiazan w sferze marketingu, ale
réwniez na wypracowanie optymalnego systemu prowadzenia biznesu (zwlaszcza wewnetrznych procedur i
dokumentéw). Aby osiagnad pelna stabilizacj¢ niezbg¢dne bedzie duze zaangazowanie, konsekwencja i wytrwalos¢.

Lekarstwem na problemy moze by¢ franczyza

Sposobem na tatwiejszy start jest wykorzystanie juz sprawdzonych rozwigzan poprzez przystapienie do sieci
franczyzowej marki dziatajacej od lat na rynku nieruchomosci. Dzigki temu, juz na wstgpie podczas cyklu szkolen,
nowy franczyzobiorca otrzymuje recepte na skuteczne prowadzenie biznesu, jakim jest biuro nieruchomosci. De facto
otrzymuje dziatajacy system, do ktérego bez wsparcia franczyzodawcy musiatby dochodzi¢ catymi latami.
Zaoszczedzony w ten sposéb czas moze wykorzystaé na biezaca dziatalnosé, zwigkszy¢ przychody i przyspieszy¢
rozwdj firmy.

Dziatanie w grupie stwarza duzo wigksze mozliwosci rozwoju niz prowadzenie biura posrednictwa pod wlasnym
szyldem. Jedna z najwigkszych korzysci jest zmniejszenie kosztow dzialalnosci. Franczyzobiorca otrzymuje pakiet
bezptatnych korzysci, na ktére w przypadku otwarcia biura poza siecia, musiatby przeznaczy¢ wlasne srodki. W
zaleznos$ci od systemu moze to byé wsparcie podczas rekrutacji pracownikéw, dostep do systemu informatycznego,
pomoc ksiggowa i prawna oraz marketing i reklama placéwki. Ponadto sie¢ jest mniej wrazliwa na wahania
koniunktury niz pojedyncze biuro, co daje poczucie bezpieczeristwa i stabilizacji.

Tab. 1. Wybrane korzysci zwiqzane z prowadzeniem biura nieruchomosci w systemie franczyzowym na przyktadzie
sieci POLNOC Nieruchomosci

[Samodzielne biuro niegruchomosci
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[Biuro nieruchomosci w systemie franczyzy

Rekrutacja personelu

[Koszt jednorazowy rzedu 500-600 zi

|Bezplatne wsparcie, |

|Bezplatne zamieszczenlie ogloszeri w portalu Pracuj.pl

Uzyteczny system informatyiczny (CRM, CMS, WWW)

Koszt jednorazowy rzedu
7-8 tys. zt

|Bezptatny dostep do sylsteméw nalezacych do Sieci

Dostep do Kklientow sieciowyich

| Konieczno$¢  budowani bazy klientéw

|Bezplatny dostep do isfniejacej bazy klientéw Sieci

Szkolenia wprowadzajace
1 uzupelniajace
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[Koszt kilkuset zlotych 7a szkolenie

Bezptatny udziat
w szkoleniach

[Pomoc prawna

[Koszt kilkuset zlotych thiesiecznie

|Bezplatna pomoc prawha

(Promocjai reklama ofert |

| Konieczno$¢  indywiduglnego negocjowania warunkow,

|koszty reklamy — od kilkuset do kilku tysiecy zlotych miesiecznie

[Mozliwe duze upusty, ke wzgledu na wielko$é zaméwieri realizowanych przez Sie,

|Bezplatny eksport oferf do wybranych serwiséw nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie danych sieci POENOC Nieruchomosci

Franczyza daje obustronne korzysSci. Franczyzobiorca otrzymuje kompleksowe wsparcie 1 opieke w
catym okresie dziatalnosci. Z kolei wiasciciel sieci liczy na szybki rozwoj sieci. Korzyscia dla
franczyzodawcy sa miesigczne oplaty licencyjne wnoszone przez partnerow. Sa one przewaznie
uzaleznione od wysokosci przychodéw placéwki franczyzowej. Obok optat licencyjnych,
poszczeg6lni partnerzy optacaja fundusz marketingowy, z ktorego srodki sa przeznaczane na
promowanie calej sieci.
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Przystepujacy do systemu franczyzowego uzyskuje mozliwos¢ dziatania pod rozpoznawalng marka
oraz wykorzystywania strategii marketingowej o sprawdzonej skutecznosci. Obydwa wspomniane
czynniki zwigkszaja prawdopodobienstwo statego naptywu klientéw, a tym samym pozwalaja na
spokojny sen wtascicielowi biznesu. Rozwojem catej sieci martwi si¢ franczyzodawca. — Caly czas
poszukujemy nowych partnerow na terenie catej Polski. Naszym franczyzobiorcom mozemy
zaoferowac juz na starcie dziatalnosci olbrzymia przewage nad lokalnymi konkurentami w postaci
znanej 1 cenionej marki. Logo kojarzace sig z wysoka jakoscia ustug jest nie do przecenienia w
sytuacji, gdy na rynku panuje duza konkurencja, a klienci sa coraz bardziej wymagajacy — méwi
Krzysztof Pelowski, dyrektor ds. rozwoju sieci POENOC Nieruchomosci.

Warto dodaé, ze kazda z jednostek fraczyzowych sieci, jest niezaleznym podmiotem, nad ktérym
kontrole sprawuje jej wlasciciel. Pozwala to na pewna doz¢ indywidualnego podejscia do
organizacji pracy biura, co sprawia, ze coraz popularniejsza w Polsce franczyza jest wartym
rozwazenia sposobem prowadzenia wlasnego biznesu, rowniez w branzy nieruchomosci.

Wojciech Poregbski
Dziat Analiz Rynku Nieruchomosci - POENOC Nieruchomosci S.A.
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