Sprzedaz Nieruchomosci przez
Profesjonalne Biuro Nieruchomosci

Kompletny Poradnik dla Sprzedajacych

Wstep

Sprzedaz nieruchomosci to jedna z najwiekszych transakeji finansowych w zyciu czlowieka. Decyzja, czy powierzy¢ to
zadanie profesjonalnym agentom, czy probowaé samodzielnie, moze mie¢ ogromny wplyw na ostateczny wynik
sprzedazy, bezpieczenstwo transakeji i spok6j ducha przez caly proces.

Niniejszy poradnik poprowadzi Cie przez cala procedure sprzedazy nieruchomosci z perspektywy profesjonalnego
biura nieruchomosci. Dowiesz sie, na co zwracaé uwage, jakie dokumenty przygotowad, jakie pulapki czyhaja na
sprzedajacych dzialajacych samodzielnie, oraz dlaczego wspoélpraca z doswiadczonym agentem moze by¢ inwestycja,
ktora ostatecznie zaoszczedzi Ci pieniedzy i stresu.

Cel poradnika: Edukacja sprzedajacych oraz zmotywowanie ich do wspélpracy z profesjonalnym biurem
nieruchomosci poprzez ukazanie roéznic, zagrozen i korzysci ptynacych z takiego partnerstwa.

1. Kontakt od Agenta - Poczatek Wspolpracy
Jak Zaczyna Sie Wspoélpraca?

Plerwszym etapem jest zazwyczaJ telefoniczny lub osobisty kontakt z agentem nieruchomosci. Agent przedstawia sie,
wyjaénia mozliwosci swojego biura i pyta o nieruchomosé, ktora cheesz sprzedac. Jest to wstepne badanie potencjatu
transakcji.

Na Co Zwracac¢ Uwage Przed Podpisaniem Umowy

Profesjonalizm i Komunikacja
» Czy agent odpowiada szybko na wiadomo$ci?
e Czy wyja$nia procesy w zrozumialy sposob?

e Czy potrafi odpowiedzie¢ na Twoje pytania konkretnie?



Licencja i Uprawnienia Agenta
Chociaz w Polsce nie ma obowigzkowej licencji dla posrednikow nieruchomosci (zniesionej w 2014 roku), wiele
profesjonalnych biur posiada licencje PFRN (Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci)[1]. Licencja PFRN
wymaga:

»  Ukoniczenia kursu szkoleniowego PFRN

e Zdania egzaminu zawodowego

e Spelnienia wymogo6w etycznych

» Regularnego uaktualniana wiedzy (co 3 lata)

Pytania, ktére powinienes zada¢:

e ,Czy posiadacie licencje PFRN?"
» ,Jakie szkolenia przeszli Wasi agenci?"
» ,Jak dlugo pracujecie w branzy nieruchomosci?"

» Jakie sa Wasze doswiadczenia ze sprzedaza nieruchomosci podobnych do mojej?"

Sprawdzenie Referencji i Doswiadczenia

e Popros o referencje od poprzednich klientow
» Sprawdz opinii online na Google, Trustpilot, Yelp
e Zapytaj o licze zrealizowanych transakcji

» Zapytaj o $redni czas sprzedazy nieruchomosci

Znajomo$¢ Rynku Lokalnego

» Czy agent zna dobrze Twoje okolice?
e Czy potrafi wskazaé poréwnywalne nieruchomosci (comparables)?
e Czy ma dostep do aktualnych danych o transakcjach?

e Czy zna trendy na lokalnym rynku nieruchomogci?
Za i Przeciw - Rozmowa z Agentem

Zalety Rozmowy z Agentem

Dostep do sieci: Agent ma dostep do szerokich sieci potencjalnych kupujacych
Doswiadczenie: Wie, jakie pytania sa wazne, jakie informacje kry¢, jakie ujawniaé
Negocjacje: Ma umiejetnosci negocjacyjne, potrafi broni¢ Twoich intereséw
Profesjonalizm: Zna procedury prawne i bezpieczenstwo transakeji
Oszczednosé czasu: Zajmuje sie caloScia, Ty mozesz sie czym innym zajmowaé

Wady (Rzeczywiste czy Wyobrazone)

X Prowizja: Musisz zaplacié¢ prowizje agentowi (zwykle 3-6% ceny sprzedazy)
X Utrata kontroli: Cze$¢ decyzji podejmujesz razem z agentem
X Jakosé agenta: Nie wszystkie biura sa tak samo profesjonalne

Rzeczywistosé: Dobra sprzedaz przez agenta, z wyzsza cena o 10-15%, rekompensuje wielokrotnie prowizje.



2. Spotkanie Wyceniajace - Szczegoly Wspolpracy

Etap Wyceny - Kluczowa Decyzja

Po wstepnym kontakcie agent powinien umoéwic sie na spotkanie na Twojej nieruchomosci. To nie jest zwykla wizyta
- to profesjonalna wycena.
Co Dzieje Sie Podczas Spotkania Wyceniajacego?
0Ogledziny nieruchomosci
Agent przeprowadza szczegblowe ogledziny obejmujace:

e Stan og6lny budynku/mieszkania (elewacja, dach, fasada)

» Stan wnetrza ($ciany, sufity, podlogi)

» Instalacje (elektryczno$c¢, wodociagi, gaz, ogrzewanie)

e Oknaidrzwi (stan, wymiana)

« Lazienka i kuchnia (modernizacja, stan)

e Otoczenie i dostepnos¢é komunikacji

» Widoki z okien

o Zielen, ogréd, parking

» Potencjalne problemy (wilgo¢, plesn, spadajace tynki)
Rozmowa o celach i oczekiwaniach

» Jaka cena jest Twoim celem?

» Jaki harmonogram sprzedazy?

« Jakie sg Twoje priorytety (szybkos§¢ vs. cena)?

e Czy chcesz pozosta¢ w nieruchomosci czy sie wprowadzisz?

Wycena Nieruchomosci - Nie z Palca

Profesjonalne biuro nie wycenia ,z palca". Stosuje naukowe i sprawdzone metodologia, takie jak:

Metoda Porownawcza

e Analiza cen podobnych nieruchomosci na rynku
» Uwzglednienie lokalizacji, wielko$ci, standardu
» Dostep do baz danych transakeji (MLS, portale nieruchomosci)

» Korekty za roznice miedzy nieruchomosciami

Metoda Dochodowa

« Dla nieruchomoéci inwestycyjnych
e Analiza rentownoS$ci wynajmu

» Stopa zwrotu z inwestycji



Metoda Kosztowa

» Dla nieruchomoéci nowych lub specjalistycznych
*  Wyliczenie kosztéw budowy

* Zamortyzowanie ze wzgledu na wiek

Narzedzia Analityczne

Profesjonalne biura korzystaja z:

» Baz danych transakeji nieruchomosci
e Systemoéw analizy Al
* Mapy ciepla rynku nieruchomosci

e Danych GIS i analiz przestrzennych

Wiynik: Realistyczna wycena, a nie domysl.

Analiza i wycena nieruchomosci

Podejscie Poréwnawcze Podejscie Dochodowe (ROI) Podejscie Kosztowe Analiza Makroekonomiczna Analiza Demograficzna

Analiza cen transakcyjnych Ocena potencjatu zysku Szacowanie kosztu Wplyw inflacji, stop Trendy ludnosciowe,
podobnych nieruchomosci Znajmu i stopy zwrotu odtworzenia budynku procentowychi PKB migracje, struktura wieku

Prognozowanie i Plany
Rozwoju

Plany zagospodarowania
i przyszte inwestycje

Analiza Lokalizacji (Mikro) Analiza Popytu i Podazy

Ocena sgsiedztwa, Badanie nasycenia rynku
infrastruktury i udogodnien i ilogci ofert




Ustalanie Priorytetéow i Strategii

Agent razem z Toba powinien ustalié:

Aspekt Opcje Znaczenie

Cena Wyzsza (atrakcyjna, ale ryzyko dlugiej sprzedazy) Kluczowe - wplywa na szybko$¢ i

wywotawcza vs. realistyczna vs. promocyjna ilo$§¢ zainteresowan

Czas sprzedazy Maksymalnie szybko vs. bez po$piechu Determinuje strategie i wycene

Target kupujacy = Inwestor vs. rodzina vs. pensjonariusz Wplywa na marketing i prezentacje

Negocjacje Sztywna cena vs. elastyczno$é Decyduje o elastyczno$ci w
rozmowach

Warunki Bezzwrotnie vs. z warunkami Wplywa na atrakcyjnos$¢ oferty

sprzedazy

Konsekwencja i Jako$¢ Agenta
Dobry agent charakteryzuje sie:

+ Konsekwencja: Trzyma sie umowy i ustalonych celow
« Pro aktywnoscia: Nie czeka, az cos$ sie stanie, podejmuje dzialania
» Uczciwoscia: Mowi ci trudne prawdy (np. "cena za wysoka" lub "stan nieruchomos$ci wymaga remontu")

» Zaangazowaniem: Dziala w Twoim interesie, nie tylko swoim (prowizja)

Rzetelna Wycena - Gwarancja Bezpieczenstwa

Wraz z wycena profesjonalne biuro powinno dostarczyé:

¢ Raport z wyceny: Pisemny dokument ze szczegblami analizy
« Uzasadnienie ceny: Wyjasnienie, skad sie wziela wycena
* Poréwnanie rynkowe: Tabela porownywalnych nieruchomosci

 Rekomendacje: Sugestie dla poprawy atrakcyjnosci
Za i Przeciw Spotkania Wyceniajacego

Zalety

Precyzja: Wycena oparta na danych, nie intuicji

Realizm: Wiesz, za ile rzeczywi$cie powinna sprzedac sie nieruchomo$c
Strategie: Agent proponuje realna strategie sprzedazy
Dokumentacja: Masz wszystko na pi$mie

Ochrona: Wycena ochroni Cie przed zbijaniem ceny przez kupujacych



Wady (Jesli Zrobisz Sam)

X Brak perspektywy: Myslisz, ze nieruchomo$¢ warta jest wiecej

X Dtuga sprzedai: Cena zbyt wysoka = nikogo zainteresowania

X Szybka sprzedai: Cena zbyt niska = strata tysiecy zlotych

X Brak wsparcia: Gdy kupujacy zaczyna zbijaé¢ cene, nie wiesz jak sie broni¢

3. Umowa Posrednictwa - Bezpieczna Wspolpraca

Znaczenie Umowy Posrednictwa

Umowa posrednictwa to umowa pomiedzy Toba (sprzedajacym) a biurem nieruchomosci, ktéra okresla warunki
wspolpracy. Nigdy nie podpisuj niczego bez przeczytania i zrozumienia tego dokumentu.

Co Powinna Zawierac Dobra Umowa Posrednictwa?

Obowiazki Agenta Wobec Ciebie

e Reprezentowanie Twoich intereséw w rozmowach z kupujacymi
e Poszukiwanie potencjalnych kupujacych

e Promowanie nieruchomosci na portalach i mediach

» Przeprowadzanie prezentacji nieruchomosci

e Negocjowanie warunkow sprzedazy

» Kontakt z notariuszem i przygotowaniem dokumentow

e Bycie dostepnym i responsywnym

e Prowadzenie formalnos$ci do zawarcia umowy przedwstepnej i wladciwe;j

Twoje Obowiazki Wobec Agenta

e Zapewnienie dostepu do nieruchomosci do czasu sprzedazy

e Udzielenie pelych i prawdziwych informacji o nieruchomosci

e Przygotowanie nieruchomosci do prezentacji (czysto$¢, estetyka)
e Uczestnictwo w czynnoS$ciach wymaganych do zawarcia umowy

e Zaplacenie prowizji po zawarciu umowy przedwstepnej lub wlasciwej

Wymiar Czasu i Zakres Umowy

» Data od ktoérej rozgrzewala sie umowa
e Data wygaéniecia umowy (zwykle 3-6 miesiecy)
e Czy umowa jest na wylaczno$¢ czy otwarta

e Warunki wznowienia lub przedluzenia



Prowizja Agenta
*  Wysoko$c¢ prowizji (zazwyczaj 3-6% ceny sprzedazy)
* Od jakiej ceny liczy sie prowizja
e Warunki zaplaty (po podpisaniu umowy przedwstepnej czy wlasciwej)

e Czy prowizja dotyczy pelnej ceny czy tylko czesci

Warunki Wznowienia i Rozwigzania

e Jak mozna rozwigza¢ umowe (wypowiedzenie, polubownie)
e Czy ma period na wznowienia
» Jakie sg konsekwencje rozwiazania umowy

« Jakie sg prawa i obowiazki obu stron w przypadku rozwigzania
Odpowiedzialnos¢ i Ubezpieczenie

e Czy biuro posiada ubezpieczenie profesjonalne

e Kto odpowiada za szkody wynikle z dzialan agenta

»  Czy biuro spelnia wymogi AML (Przeciwdzialanie Praniu Pieniedzy)
»  Czy biuro zawiera umowy zgodnie z RODO

Pytania, Ktore Powiniene$ Zadaé¢ Przed Podpisaniem

=

"Czy ta umowa jest na wylacznosé czy otwarta?" (wyjasniamy réznice w nastepnym rozdziale)
"Ile wynosi prowizja i od kiedy sie licza?"

"Czy moge rozwigzaé umowe, jesli nie bede zadowolony z efektéw?"

"Jak dtugo trwa umowa i czy moge ja przedtuzyé?"

"Czy biuro posiada ubezpieczenie i licencje?"

"Jakie s3 konkretne dziatania, ktére biuro bedzie podejmowaé?"

"Kto bedzie méj gtéwny kontakt w biurze?"

® N o s wop

"Jak bedzie wygladaé¢ komunikacja (telefon, email, spotkania)?"
Za i Przeciw Formalnej Umowy Posrednictwa

Zalety

Jasne zasady: Obie strony wiedza doktadnie, czego sie spodziewac
Ochrona prawna: W razie sporu masz dokument jako dowod
Profesjonalizm: Umowa pokazuje, ze biuro dziala profesjonalnie
Brak niedoméwien: Wszystko na pi$mie, nie ma dwoch interpretacji
Bezpieczenstwo finansowe: Wiesz dokladnie, ile bedziesz placié¢



Wady (Jesli Nie Podpiszesz)

X Brak ochrony: Jesli co$ pojdzie nie tak, trudno cokolwiek udowodnié
X Niejasnosci: Moga by¢ rozne interpretacje ustalen

X Ryzyko: Agent moze mniej zaangazowac sie¢ w sprzedaz

X Sporéw: Trudne do rozwigzania konflikty

4. Typy Umow PosSrednictwa

Umowa na Wylacznos$¢

Definicja
Umowa, w ktérej udzielasz tylko jednemu biuru prawo do sprzedazy Twojej nieruchomosci. Zadne inne biuro nie

moze jej sprzedawac (z pewnymi wyjatkami).

Jak Dziala?
e Ty podpisujesz umowe z jednym biurem na 3-6 miesiecy
e Biuro ma prawo wylgczne do sprzedazy
e Biuro ma prawo do prowizji niezaleznie od tego, kto kupi nieruchomoé¢

e Nawet jesli sami znajdziesz kupujacego, biuro moze mie¢ prawo do prowizji

Zalety Umowy na Wylacznosé

Zaangazowanie: Biuro bardzo zaangazuje sie w sprzedaz, bo wie, Zze ma prawo wylaczne
Inwestycja: Biuro bedzie inwestowa¢ w marketing, bo wiadomo, ze to sie zwroci
Prestiz: Biuro ma pewno$¢ zarobku, wiec bierze najbardziej lukratywne sprawy

Jakosé: Lepsze biura chea tylko umoéw na wylaczno$é

Sita negocjacyjna: Biuro moze méwic kupujacym "to jest wylaczna oferta”

Wady Umowy na Wylacznosé

X Brak alternatywy: Jesli biuro zrobi kiepska robote, nie mozesz przej$¢ do innego
X Ryzyko: Jesli biuro nie sprzeda, stracisz 3-6 miesiecy

X Putapka: Nawet jesli sami znajdziesz kupujgcego, musisz zaplacié prowizje

X Zaufanie: Calkowicie zalezy od profesjonalizmu biura

Kto powinien wybraé¢ umowe na wytacznosé?

» Jesli ufasz biuru i jego doswiadczeniu
e Jesli cheesz uzyska¢ najwyzsza cene
» Jesli cheesz szybka sprzedaz

» Jesli sta¢ Cie na czekanie 3-6 miesiecy




Umowa Otwarta

Definicja

Umowa, w ktorej mozesz jednocze$nie pracowac z wieloma biurami. Kazde biuro moze sprzedawa¢ Twoja
nieruchomosé, ale tylko biuro, ktore jg faktycznie sprzeda, dostanie prowizje.

Jak Dziala?

+ Ty podpisujesz umowy z wieloma biurami
» Kazde biuro ma prawo do sprzedazy
» Prowizje dostaje tylko biuro, ktore znalazlo kupujacego i zawarto umowe przedwstepna

*  Wysoki stopien konkurencji pomiedzy biurami

Zalety Umowy Otwartej

Alternatywa: Jesli jedno biuro nie pracuje, masz inne

Konkurencja: Biura konkuruja ze soba, wiec pracuja lepiej

Elastyczno$é: Mozesz zmienic biuro, jesli nie jeste$ zadowolony

Dostep: Nieruchomo$¢ dostepna dla wszystkich agentow = wiecej kupujacych
Brak ryzyka: Placisz tylko jesli co$ sie sprzeda

Wady Umowy Otwartej

X Mniejsze zaangazowanie: Biuro nie wie, czy dostanie prowizje, wiec mniej inwestuje
X Niska jakosé: Stabsze biura tez mogg sie zglaszaé

X Batagan: Trudno sie komunikowa¢, gdy pracuje wiele biur

X Chaos: Moga by¢ duplikaty wizyt, sprzeczne informacje

X Stabsza kampania: Zaden agent nie bedzie maszerowa¢ "do przodu"

Kto powinien wybraé¢ umowe otwarta?
» Jesdli nie masz zaufania do jednego biura
e Jesli checesz mie¢ wiele opcji
« Jeéli nie chcesz czeka¢ zbyt dlugo

» Jesli potrzebujesz szybko sprzeda¢ (nawet za nizsza cene)




Poréownanie Umoéw - Tabela Decyzyjna

Aspekt Wiytaeznosé Otwarta
Zaangazowanie biura Bardzo wysokie Niskie
Jako$¢ kampanii Wysoka Srednia
Szybkos$¢ sprzedazy Srednia Szybka
Cena finalna Wyzsza Nizsza
Ryzyko dla sprzedajacego Wysokie Niskie
Kontrola procesu Mala Duza
Liczba kupujacych Mniej (ale bardziej zmotywowani) Wiecej
Rekomendacja v X

Tabela 1: Por6wnanie umoéw na wylaczno$é i otwarte

Jakie Dokumenty Przygotowaé¢ do Umowy?

Aby umowa posrednictwa byla kompletna i wazna, powinienes$ przygotowac:

=

Dowéd tozsamosci - paszport lub prawo jazdy

2. PESEL - numer ewidencyjny

3. Ksiega wieczysta - aktualny odpis (uzupehisz razem z biurem)

4. Akt wtasnosci - kopia dokumentu wlasnoéci

5. Zaswiadczenie o braku zalegtosci - od samorzadu

6. Zaswiadczenie o braku podatku - od skarbu panstwa (jesli dotyczy)
7. Informacja o mediach - kto je oplaca, jaki licznik

8. Informacja o wspélnocie - wysokosc¢ skladek (jesli dotyczy)

9. Informacja o hipotece - czy nieruchomos$¢ obciazona

10. Umowa o uzyczeniu/wynajeciu - jesli dotyczy

11. Certyfikat Energetyczny — (mozna go wykona¢ w trakcie sprzedazy)




5. Po Podpisaniu Umowy - Kolejne Etapy

Harmonogram Dzialan

Po podpisaniu umowy posérednictwa biuro powinno niezwlocznie przystapi¢ do:

Tydzien 1: Przygotowanie

Zbieranie dokument6w i danych o nieruchomoéci

Analiza stanu nieruchomosci i ewentualnych wymaganych remontéw
Ustalenie strategii fotografii i wideo

Przygotowanie opisu nieruchomosci

Ustalenie dat sesji zdjeciowej

Tydzien 2-3: Sesja Fotograficzna i Wideo

Profesjonalna sesja zdjeciowa

Nagranie wideo/spaceru po nieruchomosci
Lot dronem (je$li stosowne)

Wirtualna wycieczka

Edycja materialow

Tydzien 4: Publikacja Oferty

Publikacja na portalu gtéwnym (Otodom, OLX, itp.)
Publikacja na stronach biura i partnerow
Publikacja na mediach spoleczno$ciowych
Przygotowanie druku (ulotki, ogloszenia)

Kampania promocyjna

Dzien Po Publikacji: Czekanie

Przychodza pierwsze zapytania

Agent umawia sie na prezentacje




6. Przygotowanie Nieruchomosci do Sprzedazy
Staging Nieruchomosci - Profesjonalne Przygotowanie

Zanim zrobi sie zdjecia, nieruchomos$¢ musi by¢ "na sali" - czyli profesjonalnie przygotowana do
fotografii i wizyt.
Czyszczenie i Sprzatanie

Zewnetrze:

* Posprzatanie terenu (liscie, émieci)

»  Wyczyszczenie elewacji (jesli to mozliwe bez szkdd)

» Zadbanie o trawnik i ro$liny

» Zabezpieczenie wejscia (czysty prog, drzwi wyczyszczone)
* Oswietlenie wejécia (funkcjonujace, czyszczenie zarowki)

Whnetrze:

» Glebokie czyszczenie kazdego pokoju

e Czyszczenie okien (od $rodka i z zewnatrz)

»  Mycie podlog i czyszczenie kazdego kata

e Czyszczenie mebli, odkurzanie (nawet jeéli sie zostawiaja)
e Usuniecie zapachow (spraye, otwarte okna)

e Czyszczenie lazienki i kuchni (dezynfekcja)

« Zadbane posciele na l6zkach (jesli sie zostawiaja)

Dekoracja i Staging
Co Zmienia Perspektywe Kupujacego:

o Swieze kwiaty w wazonach (z6tte lub biale)

«  Swieze piekarskie produkty na stole (jeéli fotografia wnetrza)
e Zagotowana woda z cytryna ($wiezy zapach)

» Ladnie zlozone reczniki w lazience

« Swieze i czyste poscieli na tozkach

e Otwarte zaluzje (naturalne $wiatlo)

*  Wlaczone miekkie $wiatla wieczorem

Co Usunaé:

e Osobiste zdjecia rodzinne

»  Figurki, obiekty kolekcjonerskie

»  Zbyt duzo dywanow

*  Wizerunki religijne

»  Przedmioty "dziwne" lub kontrowersyjne

e Zapachy domowych zwierzat (jesli mozliwe)



Naprawa i Remonty

Niezbedne Naprawy Przed Sesja:

»  Zbite szybe w oknie
*  Wylamane uchwyty drzwiowe
e Popekane plytki w lazience
* Brudny taras/balkon
e Nieszczelne krany
» Brudny dywan (wymiana lub czyszczenie profesjonalne)
» Poobklejane tapety
Opcjonalne (Zalezy od Sytuacji):

«  Swieza farba na écianach

e Nowe drzwi wewnetrzne

*  Wymiana starych zyrandoli

» Nowe oprawy o$wietleniowe

*  Odnowienie kuchni lub lazienki

Zasada: Nie inwestuj w wielkie remonty. Liczy sie czysto$¢, porzadek i sprawno$¢, nie luksus.

Zapachy i Atmosfera
Odpowiednie Zapachy:

«  Swiezoéé (nie zageszczajace sie spraye)
e Zapach piekarni (bake & fly)
e Zapach lemoniady lub cytryny
e Zapach kawy (jesli sesja rano)
Czego Unikaé:

*  Perfum w duzych ilo$ciach
» Pachnacych Swiec (moga by¢ zbyt agresywne)
e Zapachéw zwierzat domowych
e Zapachow papierosow
Oswietlenie
Sesja Dzienna:
e Otwarte wszystkie rolety i zaluzje
*  Wlaczone wszystkie $wiatla (nawet za dnia, aby wnetrze wygladalo jasniej)

e Usuniete ciemne meble zaslaniajace swiatlo

»  Czyste okna ($wiatlo przechodzi lepiej)



Sesja Wieczorna:

*  Wlaczone wszystkie oéwietlenie
» Miekkie, cieple Swiatlo (nie jaskrawe)
e Oswietlone korytarze i lazienka

*  Wlaczony zewnetrzny reflektor (jesli jest)

Profesjonalna Sesja Fotograficzna

Sprzet Fotograficzny
Aparat:

e Lustrzanka lub bezlusterkowy (Canon, Nikon, Sony, etc.)
e Czulos¢ ISO: 100-400 (zalezy od o$wietlenia)
e Predkos¢ migawki: 1/30 - 1/125

Obiektyw:

e Szerokokatny (14-24mm, 16-35mm) - do wnetrz
e Standardowy (35-50mm) - do detali
e Zoom (18-135mm) - uniwersalny

Dodatkowe Sprzety:

» Statyw (obowiazkowy!)
» Filtr polaryzacyjny (zmniejsza odbicia od szyb)
e Lampy o$wietleniowe (jesli ciemno)

« Karta pamieci o duzej pojemnoSci (min. 64GB)

Technika Fotografii HDR

Co to HDR? (High Dynamic Range)
HDR to technika polegajaca na zrobieniu kilku zdjeé¢ o r6znych ekspozycjach (jasne, Srednie, ciemne) i polaczeniu
ich w jeden obraz, ktéry ma dobrze widoczne zar6wno jasne okna, jak i ciemne wnetrza.

Procedura HDR:

1. Ustaw aparat na tryb AEB (Auto Exposure Bracketing)

Ustaw zmiane ekspozycji co £1EV (lub +0.5EV dla wiecej zmian)
Zrob serie 3-5 zdjeé (aparat robi je automatycznie)

Przenie$ zdjecia do komputera

Polacz je w Lightroom lub Photoshopu (HDR merge)

Retusz i korekcja kolorow

N oo s ow o

Eksport w najwyzszej jakoSci



Zalety HDR:

Naturalne, bogate w detale zdjecia
Widoczne zaréwno okna jak i ciemne katy
Profesjonalny wyglad

Przyciaga kupujacych

Wady HDR:

X Czasochlonne w obrébce

X Wymaga odpowiedniego sprzetu

X Moze wygladaé nienaturalnie, jesli przesadzone

Technika fotografii - Procedura Profesjonalna

Przygotowanie:

e  Statyw na solidnym podtozu

e Aparat ustawiony réwnolegle do $cian (brak pochyloéci)
e Ogniskowanie automatyczne (AF) lub reczne (MF)

» Isona poziomie 100-200

Ekspozycja:

e Pomiar $wiatla (evaluative metering)
»  Ekspozycja w kierunku niedo$wietlenia (-0.5 do -1 EV)
» Liczba zdjeé: 3-7 w zaleznoéci od kontrastowoSci

Poszczegélne pomieszczenia:

e Sypialnia: przytulne o$wietlenie, szczegély okna

e Kuchnia: jasne $wiatlo, detale zabudowy

e Lazienka: jasna, czysta, blyszczaca

e Salon: przytulnie, ale jasno, pokazanie rozmiaru

e Korytarze: rbwnomierne o§wietlenie

e Garaz/piwnica: oSwietlenie pojazdow (jesli sq)
Detale Do Sfotografowania:

e Widok z okna (orientacja, panorama)

* Ogrodzenie i taras (jesli dotyczy)

e Wejécie do nieruchomosci

e Kuchnia (zabudowa, liczba szafek)

e Lazienka (rodzaj pisuaru/wanny)

*  Grzejniki i systemy grzewcze

e Miejsca parkingowe

* Najblizsze otoczenie (szkoly, sklepy, komunikacja)




Filmy i Fotografia z Drona

Wideo Nieruchomosci

Co Zawiera Profesjonalne Wideo:

e Widok zewnetrzny (otoczenie, dojazd, parking)

*  Wejscie do budynku/mieszkania

»  Przejécie przez poszczeg6lne pomieszczenia

» Widoki z okien

e Detale (kuchnia, lazienka, szafki)

¢ Wpyecena estetyczna (ogrod, taras)

¢ Muzyka tla (emocjonalna, ale nie przytlaczajgca)

e Tekst informacyjny na ekranie (metraz, cena, kontakt)

Parametry Techniczne Wideo:

e Rozdzielczo$é: 4K (3840x2160) lub Full HD (1920x1080)
e Liczba Kklatek: 24-30 fps

» Stabilizacja: gimbal lub electronic image stabilization

* Oswietlenie: naturalne + reflektory (jesli trzeba)

» Dzwiek: czysty, bez szumoéw

Fotografia z Drona

Zastosowania Drona:

e Widok calej dzialki/domu z lotu ptaka

* Pokazanie otoczenia (sgsiedztwo, komunikacja, zieleni)
e Expozycja domu na tle krajobrazu

e Drogi dojazdu i dostepnosé

» Drzialka i jej wielko$¢ (orientacyjnie)

» Charakterystyczne elementy okolicy (jezioro, las, gory)

Parametry Drona:

¢ Wysokoéé lotu: 10-120 metréw (zalezy od otoczenia)

e Predkos$é: powolny ruch (lepsze zdjecia)

» Katy: r6zne perspektywy (wysoko, §rednio, nisko)

e Pora dnia: przedpotludnie lub p6zne popoludnie (§wiatlo boczne)

e Pogoda: bezchmurnie lub lekko zachmurzone (lepsze Swiatlo)



Wymagania Prawne (Polska 2025):
» Drony ponizej 250g nie wymagaja zarejestrowania w UAWA
» Drony powyzej 250g wymagaja rejestracji
« Pilot musi mie¢ kurs i certyfikat (ULC)
* Lot mozliwy tylko w dozwolonych miejscach lub z pozwolenia odpowiedniego organu
e Oddalenie od lotnisk (zgodnie z prawem)
* Maksymalna wysoko$¢: 120 metréw

e Zgloszenie w aplikacji DroneTower

Wirtualna Wycieczka i Dane Nieruchomosci

Wirtualna Wycieczka (360 Stopni)

Wirtualna wycieczka pozwala kupujgcemu "przej$c¢ sie" po nieruchomosci online, zanim je odwiedzi.
Technologia:

e Aparat 360 stopni (Ricoh Theta, Insta360)

¢ Oprogramowanie do stitchingu i publikacji (Matterport, Zillow 3D)

e Publikacja na portalu (mozliwo$¢ wstawienia na stronie biura)
Korzysci:

e Kupujacy moze zapoznac sie z nieruchomoécia z domu

» Zmniejsza sie liczba bezzasadnych wizyt

e Zwieksza sie szansa na powaznych kupujacych

* Nieruchomos$¢ wyro6znia sie na tle konkurencji



Szczegolowe Dane Nieruchomosci

Dobra oferta zawiera:

Metraz: dokladna powierzchnia mieszkalna + uzytkowa
Rozktad: liczba pokoi, wymiary pomieszczen

Pietro: ktore pietro, liczba pieter w budynku

Orientacja okien: pélnocna, poludniowa, wschodnia, zachodnia
Materiat scian: cegla, bloki, beton, drewno

Rok budowy: podatny na zainteresowanie (nowe vs. stare)
Stan techniczny: dobry, zadawalajacy, wymagajacy remontu
Ogrzewanie: gaz, ciepla woda, grzejniki, kominek, pompa ciepla
Media: woda, gaz, elektrycznos$é, kanalizacja, Internet

Parking: wlasny garaz, miejsce w garazu, parking na posel, ulica
Przechowywanie: piwnica, strych, komorka

Ogréd/Taras: rozmiary, orientacja, stan

Dostep do transportu: odleglosé do przystanku, stacji, metra
Szkoty w poblizu: podstawowe, $érednie, uniwersytety

Sklepy i ustugi: odleglosé¢ do supermarketu, apteki, szpitala
Bezpieczenstwo: monitorowanie, ochrona, zamkniety teren

Dodatkowe: antena, winda, alarm, klimatyzacja, Smart Home

Cafe Terra Pharmacy Green

Local Grocer Hotel Centrel | ki

‘A




7. Profesjonalna Oferta Online

Profesjonalne biuro nieruchomosci tworzy oferte, ktdra "sprzedaje" zanim kupujacy wejdzie do mieszkania. [web:16]
Co powinna zawieraé profesjonalna oferta:
»  Szczegdlowy opis nieruchomosci: metraz, rozklad, standard wykonczenia, rok budowy, media, oplaty, stan
prawny, otoczenie (szkoly, sklepy, komunikacja).

» Dane techniczne: typ ogrzewania, typ budynku, pietro, wysoko$¢ pomieszczen, ekspozycja okien, informacje
o miejscach postojowych, piwnicy/komorce lokatorskie;j.

e Jezyk korzySci: pokazanie, dla kogo jest nieruchomos¢ (rodzina, inwestor, senior, singiel) oraz jakie
problemy rozwigzuje (np. dojazd do centrum, cisza, tereny zielone).

Dystrybucja oferty — gdzie powinna sie znalei¢:

e Gléwne portale: Otodom, OLX, Nieruchomosci-online, Morizon, Gratka oraz lokalne serwisy ogloszeniowe.

» Strona www biura i social media (Facebook, Instagram, LinkedIn, czasem TikTok) — zasieg organiczny +
kampanie platne.

» Newsletter biura + baza klientoéw poszukujacych (dopasowanie oferty do konkretnych kupujacych).

OPIS NIERUCHOMOSCI

,ll LUKSUSOWE MIESZKANIE W
| CENTRUM. 3 POKOJE, WYSOKI

STANDARD, WIDOK NA PARK.
IDEALNE DLA RODZINY.

| | PARAMETRY TECHNICZNE
POWIERZCHNIA: 75 m*

LICZBA POKOL: 3
PIETRO: 4/6
ROK BUDOWY: 2020

Oferta biura vs oferta prywatna

Cecha Oferta biura nieruchomosci Oferta prywatna sprzedajacego
Jako$¢ zdjec Profesjonalne zdjecia, HDR, obrobka. Czesto ciemne, krzywe, bez obrobki.
Opis SzczegOlowy, uporzadkowany, jezyk korzysci. | Niekiedy lakoniczny lub chaotyczny.
Dystrybucja Wiele portali + social media + baza klientéw. | Czesto 1—2 portale.

Cena ofertowa Na podstawie analizy rynku. Czesto ,,z glowy" lub wedlug sgsiada.
Weryfikacja kupujacych | Wstepny screening i kwalifikacja. ZwyKkle brak weryfikacji.
Bezpieczenistwo danych =~ Procedury RODO, AML. Brak formalnych procedur.




Zalety oferty biura:
*  Wyzsza jakos$¢ prezentacji, wiekszy zasieg, lepsze dopasowanie do kupujacych.

» Profesjonalna wycena zmniejsza ryzyko ,,zabicia" oferty zla cena.
Wady oferty biura:

» Prowizja dla biura (jednak czesto rekompensowana lepsza cena i bezpieczenstwem).
Zalety oferty prywatnej:
e Brak prowizji dla posrednika.

Wady oferty prywatnej:

Al

» Czeste bledy w wycenie, slaba prezentacja, mniejszy zasieg, ryzyko kontaktu z nieuczciwymi ,kupujacymi".

8. Prezentacja Nieruchomosci

Prezentacja to moment, w ktérym oferta zamienia sie w realna decyzje zakupu.
Rola agencji podczas prezentacji:

» Organizacja pokazoéw: umawianie terminéw, grupowanie prezentacji, dostosowanie do grafiku
sprzedajacego.

»  Weryfikacja ogladajacych: wstepne sprawdzenie ich motywacji, sytuacji finansowej, czasem podstawowe
dane identyfikacyjne.

* Moderacja emocji: agent studzi krytyczne uwagi, nie dopuszcza do osobistych spie¢ miedzy stronami i
reaguje na proby agresywnego ,zbijania" ceny.

» Prowadzenie negocjacji: argumentowanie ceny, wskazywanie atutéw nieruchomosci, znajomos$é podobnych
transakcji w okolicy.




Prezentacja z biurem vs samodzielnie

Element Prezentacja przez biuro Prezentacja samodzielna

Organizacja terminéw = System CRM, planowanie, grupowanie Chaos terminéw, czeste odwolywanie
pokazdow. wizyt.

Weryfikacja Podstawowy screening, pytania o finanse. Czesto kazdy moze przyjsc.

kupujacych

Emocje i konflikty Agent amortyzuje krytyke i presje. Sprzedajacy bierze wszystko ,,na

siebie".
Negocjacje Oparte na danych rynkowych. Czesto intuicyjne i nerwowe.

Zalety prezentacji z biurem:

e Profesjonalna rozmowa z kupujgcymi, bez bezpo$rednich konfrontacji i nieprzyjemnych sytuacji.
» Agent potrafi broni¢ ceny argumentami, a nie emocjami.

Wady prezentacji z biurem:

» Sprzedajacy nie zawsze jest obecny i niektorzy wola mowié ,,wszystko osobiScie".

Zalety prezentacji samodzielnej:

e Pelna kontrola nad tym, co jest méwione o nieruchomosci.

Wady prezentacji samodzielnej:

»  Dugzy stres, ryzyko powiedzenia zbyt wiele lub zbyt malo, trudne negocjacje z do§wiadczonym nabyweca.

9. Finalizacja Sprzedazy i Umowa Przedwstepna

Po udanych negocjacjach strony ustalaja cene, termin i warunki, co zwykle prowadzi do umowy przedwstepne;.
Najwaziniejsze dziatania przed umoway:

» Zebranie dokument6ow: odpis z ksiegi wieczystej, zaSwiadczenia o braku zaleglo$ci w oplatach, potwierdzenie
prawa wlasnos$ci, dokumenty z administracji / spoldzielni.
» Sprawdzenie stanu prawnego: shuzebnosci, hipoteki, roszczenia, wpisy komornicze, wspotwlasnosc.

» Uzgodnienie termindéw wydania nieruchomosci oraz sposobu platnosci (przelew, kredyt, depozyt notarialny,
rachunek powierniczy).



Umowa Przedwstepna: Notarialna vs Cywilnoprawna

Umowa przedwstepna cywilnoprawna (zwykta pisemna):

Forma: zwykla forma pisemna miedzy stronami.

Skutek: umozliwia dochodzenie odszkodowania (np. zwrot zadatku w podwdjnej wysokoSci), ale nie mozna
przymusi¢ drugiej strony do zawarcia umowy wlaéciwej.

Koszty: brak kosztow notarialnych (ewentualnie wsparcie prawnika/agenta).

Umowa przedwstepna notarialna:

Forma: akt notarialny.

Skutek: mozliwoé¢ zadania zawarcia umowy przyrzeczonej w sadzie (tzw. roszczenie o zawarcie umowy), a
nawet wpis roszczenia do ksiegi wieczystej.

Koszty: wyzsze niz zwykla forma, ale w zamian za znacznie wyzsze bezpieczenstwo.

Cecha Umowa cywilnoprawna Umowa przedwstepna notarialna

Poziom bezpieczenstwa Sredni. Wysoki.

Mozliwo$¢ przymuszenia Brak skutecznego Mozliwe zadanie zawarcia umowy.

umowy przymuszenia.

Koszty Niskie. Wyzsze.

Wpis do KW Nie. Tak, zabezpieczenie interesu
kupujacego.

Ktéra lepsza i pewniejsza? Dlaczego:

Dla bezpieczenstwa obu stron zdecydowanie korzystniejsza jest forma notarialna — daje realne narzedzia
prawne przy ,wycofaniu sie" ktorejs ze stron.

Umowa cywilnoprawna bywa wybierana dla oszczednoSci, ale oszczedza sie kosztem bezpieczenstwa i
mozliwo$ci egzekwowania ustalen.




Protokét zdawczo-odbiorczy:

e Spis licznikéw, stanu technicznego, wyposazenia zostajacego w lokalu, przekazywanych kluczy.

e Chroni obie strony przed pézniejszymi roszczeniami (np. o rzekome zniszczenia).

10. Umowa Wlasciwa (Akt Notarialny)

Umowa wlasciwa przenosi wlasnoé¢ nieruchomosci na kupujacego. To kluczowy moment calej transakgeji.
Wybér notariusza:

« Zwykle strony moga wspolnie ustali¢ kancelarie, czesto kupujacy ma ,swojego" notariusza.

»  Warto wybraé notariusza z do§wiadczeniem w skomplikowanych transakcjach (wspétwlasnosé, shuzebnosci,

kredyty).
Koszty umowy:
« Taksa notarialna wedlug rozporzadzenia (zalezna od warto$ci nieruchomo$ci).
» Podatek PCC (przy rynku wtérnym, gdy kupujacy nie jest zwolniony) lub VAT w okres$lonych przypadkach.
»  Oplaty sadowe za wpis do ksiegi wieczystej i wpis hipoteki.

Dokumenty potrzebne do umowy:

» Dokument tozsamosci, odpis ksiegi wieczystej, dokument potwierdzajacy nabycie (np. akt notarialny,
postanowienie sadu), zaswiadczenia z urzedu gminy/miasta, spéldzielni/wspoélnoty itp.

Bezpieczne formy ptatnosci:
e Depozyt notarialny — pieniadze wyplacane sprzedajacemu po spelnieniu warunkéw umowy.

» Rachunek powierniczy lub przelew z kredytu hipotecznego bezposrednio na rachunek sprzedajacego.

Jak pomaga agent:

e Koordynuje przeplyw dokumentéw miedzy stronami, bankiem i notariuszem.

* Pilnuje terminéw, warunkéw umowy oraz zgodnoéci ustalen z oferta i umowa przedwstepna.

Posiadanie Agenta Przy Akcie Notarialnym — Plusy i Minusy
Zalety:

« Dodatkowa kontrola merytoryczna tresci aktu oraz zalacznikow. [web:9]

e Pomoc w tlumaczeniu skomplikowanego jezyka prawnego na ,,normalny" jezyk i dopilnowanie
wezedniejszych ustalen.

Wady:

» Kolejna osoba przy stole — dla niektorych to dyskomfort, choé¢ w praktyce zwieksza poczucie bezpieczenstwa.




11. Wymogi i Bezpieczenstwo Sprzedazy Przez
Biuro

Profesjonalne biuro nieruchomosci dziala w okre$lonych ramach prawnych i standardach branzowych.

Kluczowe elementy bezpieczenstwa:

Ubezpieczenie OC biura/posérednika — zabezpiecza klienta przed szkodami wynikajacymi z bledéw agenta.
Weryfikacja ksiag wieczystych — sprawdzenie hipotek, sluzebnoéci, roszczen, ostrzezen komorniczych.

Procedury AML (przeciwdzialanie praniu pieniedzy) — identyfikacja stron, analiza Zrédla srodkow w
okreslonych przypadkach.

Procedury RODO - bezpieczne przetwarzanie danych osobowych, umowy powierzenia, klauzule
informacyjne.

LISTY SANKCYJNE - weryfikacja Klientéw
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Pulapki Przy Sprzedazy Samodzielnej

Najczestsze zagrozenia:

Zbijanie ceny: do$wiadczeni kupujacy lub flipperzy" wykorzystujg brak wiedzy sprzedajacego i bledy w
ofercie, aby mocno obnizy¢ cene. [web:13]

Oszustwa:
o ,Rezerwacje" bez umow i bez realnych zamiaréw zakupu.
o Podszywanie sie pod wlasciciela lub ,,zastepce" z falszywym pelnomocnictwem.
o Falszywe potwierdzenia przelewow czy manipulacje zadatkiem.

Ryzyko utraty wtasnosci: niekorzystne umowy, zle sformulowane pelnomocnictwa, brak wpisow
zabezpieczajacych do ksiegi wieczystej po umowie przedwstepne;j.

Inne problemy: brak weryfikacji zdolnosci kredytowej kupujacego, przeciagajace sie procedury, btedy
formalne op6zniajace lub blokujace sprzedaz.

Sprzedajacy bez doswiadczenia czesto nie widzi tych ryzyk, podczas gdy profesjonalne biuro ma procedury, aby je
minimalizowac.




12. Co Biuro Zapewnia ,,Ponad" Sprzedajacego

Profesjonalne biuro powinno dostarczy¢ nie tylko ,,ogloszenie i zdjecia", ale caly system bezpieczenstwa i obstugi.

Co zapewnia dobre biuro:

¢ Procedury AML - identyfikacja klientoéw, analiza transakcji pod katem ryzyk prawnych.

¢ Sprawdzone RODO - wzory zgod, klauzul informacyjnych, bezpieczne przechowywanie danych.

« Licencja/kwalifikacje — szkolenia, czlonkostwo w organizacjach branzowych (np. PFRN), wlasne
standardy etyczne.

*  Weryfikacje sankcyjne — sprawdzenie klientow na listach sankcyjnych na zyczenie, szczeg6lnie przy
transakcjach z podmiotami zagranicznymi.

» Doswiadczenie i know-how — znajomos¢ lokalnego rynku, typowych probleméw prawnych i
technicznych, wypracowane procedury.

-
===

STOWARZASZENIE [

POSREDNIKOW

Podsumowanie: Biuro vs Sprzedaz Samodzielna

Sprzedaz nieruchomos$ci mozna przeprowadzi¢ samodzielnie lub z pomocg profesjonalnego biura i agenta. R6znice
dotycza ceny, bezpieczenstwa i komfortu calego procesu.

Kluczowe Réznice

Obszar Sprzedaz z biurem / agentem Sprzedaz samodzielna
Wycena Analiza rynku, narzedzia, raporty. Czesto subiektywna, zanizona lub
zawyzona.

Marketing i zasieg Profesjonalne zdjecia, wideo, dron, staging, Ograniczona liczba portali i nizsza
wiele portali. jako$¢ materialow.

Negocjacje Oparte na danych, prowadzone przez Emocjonalne, sprzedajacy sam
do$wiadczonego agenta. negocjuje z kupujacym.

Bezpieczenstwo Weryfikacja KW, procedury AML/RODO, Sprzedajacy sam ponosi ryzyko

prawne wsparcie przy umowach. bledow.

Czasi Biuro przejmuje wiekszo$¢ dziatan Sprzedajacy robi wszystko sam.

zaangazowanie operacyjnych.




Ryzyko oszustw i Zdecydowanie mniejsze dzieki procedurom i Zwiekszone ryzyko oszustw, ztych

strat do$wiadczeniu. umow, zanizonej ceny.

Koszt Prowizja biura. Brak prowizji, ale wieksze ryzyko i
naklad pracy.

Argumenty ZA Wspdélpraca z Biurem
+ Lepsza cena koncowa: profesjonalna wycena + marketing + negocjacje czesto dajg wyzsza cene niz

samodzielna sprzedaz ,,po znajomosci".

* Bezpieczenstwo: mniejsze ryzyko oszustwa, blednych zapiséw w umowie, pominiecia waznych elementéw
(np. sluzebno$ci, zadluzen).

* Oszczedno$é czasu i nerwéw: biuro przejmuje selekcje kupujacych, prezentacje, papierologie, kontakt z
notariuszem i bankiem.

+ Profesjonalny wizerunek oferty: zdjecia, dron, filmy, wirtualne spacery, home staging — to przyciaga
powaznych kupujacych i skraca czas sprzedazy.

Argumenty PRZECIW (i Kiedy Samodzielnie ma Sens)

« Prosta sytuacja prawna, mala miejscowo$¢, znasz kupujacego osobiécie — wtedy cze$¢ os6b decyduje sie na
sprzedaz ,,po znajomosci".

* Che¢ maksymalnego ograniczenia kosztow — sprzedajacy rezygnuje z prowizji, ale ponosi wiecej ryzyka i
pracy.

Gléwne Zagrozenia Przy Samodzielnej Sprzedazy

* Zanizenie ceny pod wplywem presji, braku argumentoéw i znajomosci rynku.

¢ Oszustwa i kreatywne" schematy (falszywe rezerwacje, blokowanie ofert, wyludzenia zadatku,
podszywanie sie).

» Utrata lub zagrozenie wtasnosci przez Zle sporzadzona umowe, niekorzystne pelnomocnictwa, brak
wpisow zabezpieczajacych do KW.
» Btedy formalne powodujace opdznienia, dodatkowe koszty lub spory sadowe.
Profesjonalne biuro nieruchomosci i doswiadczony agent s3 po to, aby przeprowadzi¢ sprzedajacego
przez caty proces - od pierwszego telefonu, przez wycene, marketing, negocjacje, az po bezpieczne

podpisanie aktu notarialnego i przekazanie kluczy - minimalizujac ryzyka i maksymalizujac efekt
finansowy sprzedazy.
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