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Sprawna

transakcja z zyskiem

Wskazowki dla sprzedajacych nieruchomosc
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odpowiedzi na obecne realia,
coraz rzadziej decydujemy sie na
przygotowywanie oferty sprzedazy
mieszkania czy domu na wiasna
reke. Tym samym nieodigcznym
elementem w obrocie nieruchomosciami staje si¢ wspdtpraca
z posrednikiem, a czesto takze z projektantem czy home stage-
rem. O wiele kwestii mozemy tez zadba¢ sami, jako sprzedajacy.
Warto poznac i wcieli¢ w zycie kilka praktycznych wskazdwek,
ktore podkresla atuty oferty i uwidocznig jej potencjat, zwieksza-
jac grono osob zainteresowanych kupnem, a w efekcie postuza

oplacalnej, szybkiej sprzedazy.

PRZYCIAGAJACA OFERTA... NA PIERWSZY RZUT OKA

Z perspektywy 13 lat w zawodzie posrednika dostrzegam, jak
bardzo przez ten czas zmienit si¢ rynek nieruchomosci. Obecnie
Kluczows czgécia procesu sprzedazy jest indywidualny plan dzia-
tant marketingowych, ktéry obejmuje m.in. atrakcyjng prezentacje
obiektu. Stuza temu nowe aranzacje tworzone przez home stage-

réw oraz sesje zdjeciowe, ktore uwydatnia zalety wystawionego na

Rynek nieruchomosci staje sie coraz bardziej wymagajacy. Atrakcyjna
lokalizacja, odpowiedni metraz czy funkcjonalny rozktad pomieszczen
nie zawsze sg wystarczajgcymi powodami, by kupujacy zdecydowat
sie na zawarcie transakcji. Na kazdym etapie procesu sprzedazy
wazny jest kazdy szczegot. Dzieki przemyslanym dziataniom moze on
przebiec sprawnie oraz bezpiecznie, a finalnie doprowadzi¢ do zbycia
nieruchomosci w jak najkrétszym czasie i z jak najwigkszym zyskiem.

sprzedaz mieszkania. Jeszcze niedawno w ofertach
pojawialy sie przypadkowe zdjecia. Malo kto przy-
wigzywal jakakolwiek uwage do ich jakoéci. Dzisiaj
szanujace sie biura nieruchomosci zdaja sobie
sprawe, ze kadry z wnetrz muszg by¢ piekne. Jest
to o tyle wazne, ze az 70% spoleczenistwa to wzro-
kowecy, ktorzy skupiaja sie na wizualnych aspektach
i na tej podstawie oceniajg tez oferte. Sprzedajacy
musi wiec zadba¢, by nieruchomoé¢ przyciagala
wzrok, wyrdzniala si¢ i wzbudzata pozytywne
reakcje. Wnetrza oraz ich zdjecia musza by¢ przede
wszystkim przyjemne dla oka.

ODPERSONALIZOWANE WNETRZE

Aby szybko znalez¢ nabywce nieruchomosci,
warto postarac si¢ o to, by oferta trafila w gusta
jak najliczniejszego grona odbiorcéw. W tym
celu nalezy zadba¢, aby wystréj byt jak najbardziej
uniwersalny, odpersonalizowany. Oznacza to, ze
powinniémy ograniczy¢ do minimum, a nawet cal-
kowicie schowac rzeczy osobiste, takie jak zdjecia,
pamiatki, wlasne kolekcje czy przedmioty zwigzane
z indywidualnym hobby. Slady codziennego uzyt-
kowania przestrzeni powinny zosta¢ ukryte przez
wysprzatanie jej z prywatnych rzeczy. Schowajmy
torebki, buty, odziez, a na czas sesji zdjeciowej
czy ogledzin mieszkania wylaczmy telewizor.
Zadbajmy o porzadek w gabinecie i nie zostawiajmy
dokumentéw z danymi osobowymi na wierzchu.

Jednym z kluczowych pomieszczen, na
ktérego funkcjonalnoé¢ i estetyke zwracaja
uwage kupujacy, jest tazienka. Przygotowujac
mieszkanie na sprzedaz, zlikwidujmy wystawki

kosmetykow, ktdre prezentuja sie nieestetycznie

i tworza nieprzyjemny chaos. Wiasciciele czesto o tym zapominaja. Rola
posérednika jest tego dopilnowac. Prezentujac wnetrza w jak najlepszej
ich odslonie, zamieniamy z pozoru przecigtng nieruchomos¢ w niezwy-
czajne miejsce. Musimy sie postaraé, by w ogladajacych rozpali¢ potrzebe

przebywania w danym wnetrzu.

CHARAKTER | INDYWIDUALIZM

Odpersonalizowanie oferty nie oznacza, ze nieruchomos¢ nie
mozemy wyrézniac sie indywidualnym charakterem. Wrecz przeciwnie,
wyjatkowy klimat jest bardzo wazny. W jego kreowaniu przydadza sie
drobne dodatki: kwiaty, obrazy, bibeloty, ozdobne figurki, s$wieczki, lam-
piony i poduszki. Miekkich tekstyliéw nie powinno zabraknaé zwlaszcza
w sypialni. Wystylizowane z ich pomoca 16zko powinno zacheca¢, zeby
si¢ w nie wtuli¢ i odpocza¢. Relaksujaca, przytulna atmosfera panujaca
we wnetrzu z pewnoscig pozytywnie wplynie na odczucia ogladajacych.

NIENAGANNY ZAPACH
Wzrok to niejedyny zmyst, ktéry mimowolnie angazujemy w proces

oceny ogladanych nieruchomosci. Réwnie istotny jest wech, dlatego »
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przestrzen przygotowana do sprzedazy powinna by¢ nienaganna réwniez pod wzgle-

dem panujacych w niej zapachéw. Swieze powietrze to oznaka czystego wnetrza, dlatego
nie umawiajmy si¢ na jego prezentacj¢ w porze obiadowej. Silny aromat dan nie przez

kazdego jest dobrze odbierany. Wszyscy tez znamy specyficzny zapach niektérych

potraw: gotujacego sie kalafiora, bigosu czy smazonej ryby. Unikajmy ich w kuchni, gdy

-
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lada moment ma odwiedzi¢ nas potencjalny
kupujacy. Nie najlepszy zapach negatywnie
rzutuje na ogolne odczucia nabywcow.
Wazne jest, zeby przed prezentacja
wywietrzy¢ wnetrza zamiast wypeltniaé
je sztucznymi od$wiezaczami, bo efekt
zmieszanych aromatéw moze by¢ opla-
kany. W pracy posrednika nieruchomosci
czgsto spotykam si¢ z podobnymi sytu-
acjami. Pewnego razu, idac do mieszkania
na umoéwiona prezentacje, juz na klatce
poczulam zapach obiadu. Majac zaledwie
15 minut na przygotowanie wnetrza do
wizyty klienta, pierwsze co zrobilam, to
wywietrzytam wszystkie pomieszczenia,
aby ogladajacy nie do$wiadczyli zadnych
nieprzyjemnych wrazen. To bardzo istotne
w kreowaniu pozytywnego wizerunku

nieruchomo$ci.

POMOC PROFESJONALNEGO
POSREDNIKA

Kazda nieruchomos¢ jest inna i zastu-
guje na inne, indywidualne podejscie.
Nie kazdy sprzedajacy zdaje sobie z tego
sprawe. Zamiast publikowaé frywolne
oferty w serwisach ogloszeniowych, warto
wybrac profesjonalnego posrednika, ktéry
podpowie, jak sprzeda¢ mieszkanie czy
dom z jak najwigkszym zyskiem i w jak
najkrotszym czasie. Pomoc klientowi to
gltowna rola posrednika. Do wspdtpracy
warto wybiera¢ osoby, ktore specjalizujg
sie w ustugach na rzecz indywidualnych
i stawiajg na jako$¢, a nie ilos¢ zawieranych
transakgji. Kluczowy jest pomyst posred-
nika na sprzedaz nieruchomosci, strategie
ceny oraz plan dzialan marketingowych.
Specjalista wesprze tez w kontaktach
z kupujacymi, pomoze przeprowadzi¢
calg transakcje, az do wizyty u notariusza,
a nastepnie do przekazania nieruchomosci
nowym whascicielom.

Skorzystanie z ustug posrednika w obro-
cie nieruchomosciami nie musi by¢ wigc
wecale ztem koniecznym, jak twierdza niekto-
rzy. Czgsto okazuje si¢ owocng wspolpraca
z bardzo satysfakcjonujacym rezultatem,

czego zycze wszystkim sprzedajacym. <

Natalia Drysiak

Od 2008 roku Posrednik w Obrocie Nieruchomosciami (NR Licencji 22249), cztonkini
Warszawskiego Stowarzyszenia Posrednikéw w Obrocie Nieruchomosciami (WSPON),
od 2017 roku gtownie specjalizuje sie we wspotpracy z inwestorami/flipperami, dostarcza
peretki i gotowe piekne flipy sprzedaje w niebotycznie wysokich cenach! Pasjonatka
nieszablonowych rozwigzan. Sprzedaje w krétkim czasie w najwyzszej mozliwej cenie.
Szkoleniowiec 7 technik sprzedazy nieruchomosci i negocjacji oraz nawigzywania relacji
posrednik-klient. Wyktadowca i prelegent najwiekszych wydarzen branzy nieruchomosci.
Zwigzana z branza rozwoju osobistego. Nagrodzona prestizowa nagrodg w konkursie
Polish Businesswoman Awards jako lider najwyzszej jakosci obstugi klienta na rynku
nieruchomosci.

Natalia Drysiak

Posrednik/Trener sprzedazy nieruchomosci

Dziatam gtownie na terenie Warszawy i okolic, ale dla ciekawych projektéw chetnie wyruszam
w roznych kierunkach Polski.

Moja dziatalnosc to gtownie praca posrednika, ale prowadze rowniez szkolenia, podczas ktorych ucze
innych posrednikow, jak dziatac, gwarantujgc najwyzszg jakosé na rynku nieruchomosci.
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