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Wstep

W erze powszechnego dostepu do wiedzy, kazda jednostka mogtaby nosi¢
miano specjalisty w zajmujacej ja dziedzinie. W przypadku obrotu nieruchomo-
$ciami, aby nazwac si¢ specjalista nie wystarczy by¢ tylko w tym zakresie oczyta-
nym. Podmioty wystepujace na rynku nieruchomosci to przede wszystkim do-
$wiadczeni praktycy, ktérzy zostali wykwalifikowani jako doradcy dla klientéw
dysponujacych ogromnym kapitatem, czesto dorobkiem zycia. Ze wzgledu na
swoje specyficzne cechy oraz aktualne wyzwania, rynek nieruchomosci staje sie
obszarem coraz bardziej wymagajacym szczegdlnych umiejetnosci i wiedzy,
zwlaszcza po stronie doradcdw. Sytuacja zwigzana z ostatnimi $wiatowymi wy-
darzeniami, pandemig COVID-19, konfliktem zbrojnym w Ukrainie oraz galopu-
jaca inflacja, odcisneta swoje pietno na polskiej gospodarce i przyczynita sie do
zmiany zachowan na rynku nieruchomosci. Zachowania te na biezaco sa obser-
wowane i analizowane przez praktykéw, ktdrzy na podstawie tych informacji mo-
ga swiadczy¢ profesjonalne ustugi — pomagajac klientom przejs¢ przez niebezpie-
czenstwa pojawiajace si¢ na rynku. Wynikajace z tych wydarzen podwyzki stop
procentowych, wzrost cen materialtéw budowlanych oraz niepewnos¢ zwigzana
z tym co bedzie dalej, to tylko niektdre wyzwania, z ktdrymi musza zmierzy¢ sie
inwestorzy, prywatni nabywcy i inni uczestnicy rynku, w tym posrednicy.

Autorka z racji swojego zawodu, jakim jest posrednictwo w obrocie nieru-
chomosciami, niejednokrotnie spotykata sie deprecjacja rangi posrednika. Stalo
sie to podstawowym argumentem stojacym za wyborem problematyki rozwazan
zawartych w niniejszym artykule oraz przeprowadzenia badania empirycznego
sprawdzajacego m.in. podstawowa wiedze potencjalnych nabywcéw na temat
obrotu nieruchomosciami. Wszystko to w celu odpowiedzi na nurtujace pytanie:
Czy posrednik nieruchomosci to zawod potrzebny na rynku?

Celem niniejszego opracowania jest przedstawienie w jaki sposob funkcjonu-
je posrednik na rynku nieruchomosci, jakie kompetencje powinien posiadac,
a takze jakie narzedzia wykorzystywane sa w jego pracy zawodowej.
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W pierwszej czesci artykulu opisano uwarunkowania prawne zawodu po-
$rednika, a takze obowiazki zawodowe wynikajace z umowy posrednictwa. Na-
stepnie przedstawiono podstawowe narzedzia zwigzane z przygotowaniem ofer-
ty rynkowej nieruchomosci. W ostatniej czesci artykutu przedstawiono wyniki
badan wiasnych, przeprowadzonych w dwoch grupach badawczych: posrednicy
nieruchomosci/inne zawody. Opracowanie zakonczono podsumowaniem i wnio-
skami z badania.

Przy pisaniu artykutu wykorzystano dostepna literature przedmiotu, zrédta
internetowe, a takze wiedze i doswiadczenie wlasne autorki zwigzane z wyko-
nywanym zawodem posrednika nieruchomosci.

1. Prawne uwarunkowania zawodu posrednika nieruchomosci

Posrednicy nazywani takze agentami, stanowia jedng z wielu grup uczestni-
kéw rynku nieruchomosci, zaraz obok deweloperdéw, rzeczoznawcdéw inwesto-
réw, kredytodawcow, makleréw, dzierzawcoéw, czy tez zawoddw zajmujacych
sie obstuga techniczna rynku'. Z definicji jest to osoba, ktéra wystepuje w roli
facznika miedzy stronami transakcji, wykonujac czynnosci dotyczacych ich
wspdlnego interesu®. Dokladniej rzecz ujmujac, bezposrednim celem posrednic-
twa w obrocie nieruchomosciami jest pokierowanie stronami w odniesieniu
wspolnej korzysci, wyreczajac strony w formalnosciach potrzebnych do sfinali-
zowania transakcji, wykorzystujac przy tym specjalistyczng wiedze na temat
rynku i pobierajac za to oplate zwang prowizja.

Zgodnie z ustawa z 21 sierpnia 1997 roku, o gospodarce nieruchomosciami,
zawdd posrednika nieruchomosci wykonywany jest przez osobe fizyczna posia-
dajaca licencje zawodowa’. Jednak regulacje prawne dotyczace wykonywania
zawodu posrednika nieruchomosci ulegly zmianie w 2014 roku poprzez uchwa-
lenie ustawy deregulacyjnej z dnia 13 czerwca 2013 roku. Na mocy ustawy dere-
gulacyjnej, po dzi$ dzien, licencja do wykonywania zawodu posrednika nie jest
wymagana®. Przed ta zmiang kandydat musiat spetni¢ szereg wymogoéw praw-
nych. Osoba, ubiegajaca si¢ o licencje musiata posiada¢ zdolnos¢ do czynnosci
prawnych, nie by¢ nigdy karang, posiada¢ co najmniej srednie wyksztatcenie — do
2005 roku (od 2006 roku wymogiem bylo juz wyksztalcenie wyzsze odpowiada-
jace specyfice zawodu), odby¢ praktyke zawodowa oraz ukoniczy¢ kurs kwalifi-

E. Kucharska-Stasiak, Nieruchomos¢ w gospodarce rynkowej, PWN, Warszawa 2006, s. 56.

Stownik jezyka polskiego, t. 3, PWN, Warszawa 2003, s. 436.

Ustawa z dnia 21 sierpnia 1997 r. o gospodarce nieruchomosciami (Dz. U. 1997 Nr 115, poz. 741).
Ustawa z dnia 13 czerwca 2013 r. o zmianie ustaw regulujacych wykonywanie niektérych zawo-
déw (Dz. U. z 2013 1., poz. 829).
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kacyjny i zda¢ egzamin uprawniajacy do otrzymania licencji zawodowej’. Obec-
nie, wraz ze zmianami, ktére weszty w zycie w roku 2014, zawdd posrednika
nieruchomosci mozna wykonywac na podstawie umowy zlecenia, agencyjnej czy
umowy o dzieto, podpisywanej z biurem nieruchomosci. Mozna takze otworzy¢
wilasne biuro, spelniajac jeden warunek, jakim jest zakup ubezpieczenia odpo-
wiedzialnosci cywilnej za szkody wyrzadzone w zwiazku z wykonywaniem
ustugi posrednictwa.

Mozna dyskutowac nad stusznoscia wprowadzonych w 2014 roku zmian,
zwigzanych ze zniesieniem obowiazkowej licengji. Profesor Z. Brzezinski w jed-
nej ze swoich publikacji wypowiedziat sie, iz wprowadzenie zawodow licencjo-
nowanych obejmujacych takze zawdd posrednika nieruchomosci ,nie byto po-
dyktowane checig ograniczenia tych zawodéw, a mialo na celu zapewnienie
wysokiego poziomu ustug $wiadczonych przez osoby posiadajace wysokie kwa-
lifikacje. Wprowadzajac licencje, panstwo chroni interes podmiotéw dziatajacych
na rynku nieruchomosci przez powierzenie obstugi tego rynku fachowcom po-
siadajacym odpowiednia wiedze i dos§wiadczenie”®.

Obowiazki zawodowe posrednikéw nieruchomosci oraz prawa i obowiazki
ich klientéw okres$la aktualnie umowa posrednictwa, zawierana w formie pisem-
nej pod rygorem niewaznosci’. Umowa posrednictwa zazwyczaj zawiera gtéwne
czynnosci, do ktorych nalezg kolejno®:

— wyszukiwanie i wskazanie kontrahenta;

— umozliwienie komunikacji pomigedzy stronami;

— przekazywanie ofert;

— ustalanie tresci i zmian umowy;

— informowanie o warunkach umoéw;

— dostarczanie informagji o stosunkach majatkowych drugiej strony;
— prowadzenie lub udzial w negocjacjach;

— przygotowanie dokumentéw potrzebnych do transakgji.

Czynnosci te moga by¢ opisane szerzej w zaleznosci od podmiotu, ktdry
umowe sporzadza, badz ustalen miedzy stronami.

Dziatalnos¢ zawodowa wykonywana przez posrednikow skupia si¢ na wy-
konywaniu dziatan zmierzajacych do zawarcia uméow?:

— nabycia lub zbycia praw do nieruchomosci;

5 M. Bryx, Rynek nieruchomosci. System i funkcjonowanie, Poltext, Warszawa 2006, s.144.

6 Z.Brzezinski, Posrednik na rynku nieruchomosci, Poltext, Warszawa 2002, s. 13.

7 Ibidem.

8 T. Janczak, Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami w Polsce — praca doktorska, Uczelnia Lazarskiego
Wydziat Prawa i Administracji, Warszawa 2018, s. 94.

9 M. Bryx, Rynek nieruchomosci..., s. 143.
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— nabycia lub zbycia wlasnos$ciowego spotdzielczego prawa do lokalu miesz-
kalnego, spotdzielczego prawa do lokalu uzytkowego lub prawa do domu
jednorodzinnego w spétdzielni mieszkaniowej;

— najmu lub dzierzawy nieruchomosci;

— umowy inne niz okreslone powyzej, majace za przedmiot prawa do nieru-
chomosci lub ich czesci.

Przed podpisaniem umowy posrednik, oprocz szeregu czynnosci sprawdza-
jacych nieruchomos¢, pomaga swojemu klientowi w negocjacjach majacych na
celu uscislenie warunkéw transakgji. Przy negocjacjach dotyczacych umowy
kupna-sprzedazy nieruchomosci, szczegoélnie wazne jest poruszenie kwestii
zwiagzanych nie tylko z ceng nieruchomosci, ale takze terminami podpisania
umoéw i warunkami platnosci. Wyrdzni¢ mozna elementy takie jak: ustalenie
ostatecznej ceny transakcyjnej oraz sposob jej zaptaty; ustalenie wysokosci zadat-
ku (jezeli ma by¢ zaptacony); terminy podpisania umowy przedwstepnej, kon-
cowej oraz termin wydania nieruchomosci; ustalenie i spisanie na pi$mie stanu
fizycznego i prawnego nieruchomosci w chwili wydania'®. Dokumentem, ktéry
zawiera opis stanu nieruchomosci jest tzw. protokoét zdawczo-odbiorczy. Klu-
czowa jest obecnos¢ kazdej ze stron w chwili spisywania protokolu oraz ztozenie
podpiséw, gdyz dokument stanowi podstawe do wniesienia roszczen z tytutu
ukrytych wad nieruchomosci, jezeli takowe wystapia.

Z powyzszych informacji wynika, iz posrednik nie jest jedynie podmiotem
kojarzacym strony umowy, ale takze poszukujacym jak najlepszego rozwigzania
dla swojego klienta. W praktyce wypracowano okreslone standardy, poprzez
ktére posdrednik jest zobligowany do zapewnienia stronom bezpieczenstwa
transakgcji, a takze sprawdzenia prawnego i faktycznego statusu jej przedmiotu.
Obowiazki posrednika wykraczaja zatem znaczaco poza wspominane wyzej
kojarzenie — ustuga jaka wykonuje to szeroko pojete i kompleksowe doradztwo
$wiadczone klientowi'!.

2. Oferta rynkowa nieruchomosci jako narzedzie komunikacji
posrednika z otoczeniem

Opis nieruchomosci jest wizytéwka posrednika, wptywa na jego wizerunek
jako specjalisty. Profesjonalni agenci w celu zgromadzenia niezbednych informa-
Gi na temat nieruchomosci, na spotkania z klientami przychodza z tzw. karta
opisu obiektu i na jej podstawie tworza calg oferte. Opis moze zawiera¢ informa-
cje obiektywne (mierzalne, wyrazone w parametrach m.in. dane techniczne) oraz

10 Ibidem, s. 143.
11 T. Janczak, Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami..., s. 53.
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subiektywne (zamieszczone nieobowiazkowo, stanowiace jedynie bodziec do
zainteresowania czytajacego obiektem)'?. Czynnosci, jakie w ramach kreowania
oferty wykonuje posrednik nieruchomosci tzw. marketing ,na ofercie” to przede
wszystkim'3:

— poprawienie przygotowanego wczesniej opisu nieruchomosci,

— wykonanie profesjonalnych zdje¢ nieruchomosci,

—  home staging,

— wykonanie planu przedstawiajacego uktad pomieszczen badz nagranie video.

Poprawienie przygotowanego na spotkaniu opisu nieruchomosci skupia sie
miedzy innymi na rozszerzeniu go o niezbedne dane techniczne i finansowe,
a takze informacji o kondycji budynku czy stan wyposazenia. Wazne jest takze
podkreslenie unikalnych cech i zalet nieruchomosci, ktére wyrézniaja ja sposrod
innych ofert na rynku. Dzigki temu potencjalni klienci beda mieli pehiejszy obraz
i lepsze wrazenie na temat oferowanej nieruchomosci, co moze przyczynic sie do
szybszej sprzedazy lub wynajmu. Przy czym zwraca si¢ szczegdlng uwage na
przygotowanie przyciagajacego nagtowka iwskazanie najwazniejszych cech
nieruchomosci.

Wykonanie zdje¢ nieruchomosci przez profesjonalnego fotografa, obejmuje
fotografie wszystkich pomieszczen, w tym wyglad nieruchomosci z zewnatrz
wraz z okolica. W przypadku nieruchomosci gruntowych mile widziane sa zdje-
cia wykonane z powietrza przy pomocy dronu, tak aby pokazac ja w catej okaza-
tosci, a takze teren na jakim sie znajduje. Fotografia jest pierwsza rzecza, na ktora
zwraca uwagg potencjalny nabyweca.

Umiejetne zaaranzowanie wnetrza nieruchomosci tzw. home staging. Powi-
nien przedstawia¢ nie tylko atuty, ale i funkcje poszczegdlnych pomieszczen.
Oprocz zadbania o ogdlng czystos¢ wnetrza, istotnym elementem jest odpowied-
nie zaprezentowanie okien, bedacych jednym z najwazniejszych elementéw
mieszkania — kupujacy zwracaja uwage na ich wielko$¢, material wykonania
i rozmieszczenie, odpowiadajace na oswietlenie nieruchomosci. Doktadne ich
umycie i wywieszenie ozdobnej zastony dodaje atrakcyjnosci wnetrzu takze na
poziomie pod$wiadomym. Nalezy pamieta¢ takze o zapachu, klient wchodzac na
prezentacje mieszkania odbiera pierwsze wrazenie uzywajac wszystkich zmy-
stow, nie tylko wzroku. Przykry zapach dymu tytoniowego, stechlizny badz wy-
nikajacy z innych czynnikdw, skutecznie doprowadzi do degradacji nieruchomo-
$ci w oczach klienta.

12 7. Brzezinski, Posrednik na rynku nieruchomosci..., s. 128.

13 L. Kruszewski, Jak skutecznie promowaé oferty nieruchomosci?, ,Marketing i Reklama”, 2018, https://
lukaszkruszewski.pl/marketing-i-reklama/jak-skutecznie-promowac-oferty-nieruchomosci/ (dostep:
28.04.2021).
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W przypadku nieruchomosci mieszkaniowych dodatkowym atutem przed
prezentacjq osobistg jest wizualizacja wnetrza tzn. plan przedstawiajacy uktad
pomieszczen badz nagranie video.

Przygotowana w ten sposdb oferta stanowi baze, do dalszej, szeroko rozu-
mianej promocji nieruchomosci. Podstawowa operacja przy sprzedazy nieru-
chomosci przez posrednika, jest jej eksport na internetowe serwisy specjalistycz-
ne. Na rodzimym rynku istnieje kilka kluczowych portali nieruchomosciowych,
a takze znaczna czes$¢ mniejszych portali lokalnych. Kluczowa role w obecnych
czasach stanowi takze reklama na portalach spolecznosciowych, w szczegdlnosci
na Facebooku. Dziatania marketingowo-reklamowe, a takze promocja marki wta-
snej, odznacza sie tam wysoka skutecznoscia, przy rownoczesnie niskim nakla-
dzie pienieznym'*.

Nieoceniong formg komunikacji posrednika z potencjalnym nabywca jest
réwniez tradycyjna reklama zewnetrzna, a doktadniej baner reklamowy. Zwraca
on uwage osob z najblizszego otoczenia. Pieszy przechodzacy obok takiego ko-
munikatu, moze bezposrednio przyjrze¢ si¢ oferowanej nieruchomosci i zanim
skontaktuje si¢ z posrednikiem, zweryfikowac czy spelnia jego oczekiwania. Jest
to odpowiednia forma reklamy dla grupy docelowej jakimi s osoby starsze, nie
obstugujace portali internetowych lub 0séb szukajacych nieruchomosci w swoim
najblizszym otoczeniu'’.

Wszystkie powyzsze czynnosci maja doprowadzi¢ do prezentacji osobistej
nieruchomosci, bedacej potmetkiem w procesie sprzedazy — doswiadczony
przedstawiciel, jest na tym etapie o krok od finalizacji sprzedazy. Niemniej jed-
nak dzialania promocyjne przedstawione powyzej nie beda skuteczne, jezeli
agent badz biuro nieruchomosci, nie zadbaja o swoja dobra opinie. Polecenia
klientéw maja najwieksza moc promocyjna. Profesjonalny posrednik z racji swo-
jego zawodu bierze czynny udziat w zyciu spofecznosci lokalnej i egzystuje
w Srodowiskach opiniotwérczych. Posrednik nieruchomosci jako jeden z pod-
miotow — przedstawicieli na rynku nieruchomosci — najintensywniej wykorzystu-
je narzedzia z zakresu reklamy i promocji osobistej. Dobry i wiarygodny wizeru-
nek, a przy tym odpowiednie kompetencje sa warunkiem do wykonywania tego
zawodu'®.

14 [bidem.

15 [bidem.

16 E. Stachura, Marketing na rynku nieruchomosci, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2017,
s. 166-168.
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3. Kompetencje i znaczenie posrednika na rynku nieruchomosci -
wyniki badania empirycznego

Posrednik nieruchomosci to zawdd, ktéry wymaga duzej wiedzy meryto-
rycznej, znajomosci prawa oraz obecnej sytuacji na rynku. Odpowiednie wy-
ksztatcenie w tym zawodzie w duzym stopniu wplywa na jakos¢ wykonywanych
przez posrednika ustug. Predyspozycje do wykonywania zawodu agenta sa po-
nadczasowe i nie zmienily si¢ na przestrzeni lat — nawet po deregulacji. Wedtug
literatury przedmiotu udziat procentowy predyspozycji i zasobéw do wykony-
wania zawodu poérednika, prezentuje si¢ nastepujaco'”:

— ,10% — wiedza zawodowa i znajomos¢ produktu czy ustugi;

— 15% — umiejetnosci obstugi, tj. umiejetnos¢ przekonywania, prezentacji ustu-
gi, negocjacji, finalizowania transakgji;

— 25% — umiejetnosci osobiste, tj. komunikowanie si¢ z klientem, stuchanie,
zadawanie pytan oraz jezyk ciata;

— 50% — automotywacja, czyli nastawienie, zaangazowanie, wiara w siebie i en-
tuzjazm”

W celu sprawdzenia, ktore cechy sa szczegélnie wazne z punktu widzenia
przedstawicieli posrednikéw nieruchomosci, a takze grupy osob bedacych przed-
stawicielami strony klienckiej, przeprowadzono badanie empiryczne. Okreslajac
temat badania autorka sformutowata problemy badawcze, zadajac pytanie jakie
kompetencje powinien posiada¢ kandydat na stanowisko posrednika nierucho-
mosci? Ktére z cech posrednika sg szczegdlnie wazne dla klienta? Czy posrednic-
two w obrocie nieruchomosciami jest czesto wybierang opcja sprzedazy, czy ra-
czej klienci preferuja sprzedaz indywidualna? Co odrzuca potencjalnego klienta
od skorzystania z ustug agenta?

Celem badania byto sprawdzenie czy posrednik nieruchomosci to zawdd po-
trzebny na rynku. Cele szczegotowe zostaty sformutowane w nastepujacy sposob:
— okreslenie kluczowych cech i kompetencji dobrego posrednika;

— okreslenie gtéwnej przyczyny braku checi wspélpracy z posrednikiem;
— sprawdzenie swiadomosci klienta, dotyczaca pracy jaka wykonuje sig

w zawodzie posrednika nieruchomosci;

— okreslenie sposobu poszukiwania posrednika do sprzedazy/kupna nieru-
chomosci;

— okreslenie czy wedlug klientow transakcje zawierane przy pomocy posred-
nika sg bezpieczniejsze.

—
Sl

B. Ruszkiewicz, Czy warto zosta¢ posrednikiem w obrocie nieruchomosciami, ,Edukacjaprawnicza.pl”
2013, nr 3 (141), https://www.edukacjaprawnicza.pl/czy-warto-zostac-posrednikiem-w-obrocie-
nieruchomosciami/ (dostep: 05.05.2021).
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Opis badania:

Wielkos¢ proby n=186

Metoda doboru proby: nielosowa

Termin realizacji badania 10.11 - 18.12.2020r
Metoda badania: CAWI

Jednostka badana: posrednicy i inne zawody

Charakterystyka proby
Tabela 1. Charakterystyka proby wg podziatu na grupy
grupa liczba odpowiedzi % odpowiedzi
posrednik nieruchomosci 80 43%
inny zawod 106 57%
ogolem 186 100%

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie badania empirycznego.

Podsumowujac wyniki badania, mozna odpowiedzie¢ na postawiony pro-
blem gtéwny: ,Czy posrednik nieruchomosci to zawdd potrzebny na rynku?”,
a takze na postawione problemy szczegdétowe, z ktdrych wnioski zostang podane
w pierwszej kolejnosci.

1) Kluczowe cechy i kompetencje dobrego posrednika

Respondenci w kilku pytaniach odpowiadali, jacy powinni by¢ kandydaci do
pracy w charakterze posrednika nieruchomosci. Zdecydowana wiekszos¢ zazna-
czyla, ze najwazniejszymi cechami sg zaangazowanie w prace i wiedza meryto-
ryczna. W innym pytaniu zaznaczyli takze, ze posrednicy powinni posiadac¢
kompetencje miekkie, jakimi sa m.in. wysoka kultura osobista, komunikatyw-
nos¢, zdolnosci empatyczne. Najmniejsze znaczenie okazata sie mie¢ punktual-
nos$¢, na ktéra uwage zwrocilo tylko 1% ankietowanych.

Zawdd agenta nieruchomosci jest dla 0séb dynamicznych, otwartych
i niezrazajacych sie niepowodzeniami. Ponadto dla wielu klientéw kompleksowa
obstuga przez agenta jest bardzo wazna (m.in. doradztwo kredytowe, rzeczo-
znawstwo). Jezeli sam nie posiada takich kwalifikacji, to mile widziana jest
wspolpraca zosoba kompetentna, do ktérej posrednik moglby sie zwrdci¢
w imieniu swojego klienta. Kompleksowo$¢ ustugi zwieksza zadowolenie klienta
i skraca czas zwiazany z poszukiwaniem doradcy na wiasng reke, a co za tym
idzie — transakcja przebiega sprawnie;j.
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2) Gléwne przyczyny braku checi wspolpracy z posrednikiem

W pytaniu, ktére identyfikowalo ten problem byla mozliwos¢ udzielenia
wskazania wiecej niz jednej przyczyny. Pomijajac odpowiedz z grupy posredni-
kéw, ktérzy w 100% okreslili, Ze nie potrzebujg pomocy w sprzedazy w zwigzku
z wlasnym doswiadczeniem w tej dziedzinie, zaznaczono takze — zbyt wysoka
prowizje. Spojrzano wigc z perspektywy klientéw, przyznajac sie tym samym do
czesto zawyzonych cen $wiadczonych przez nich ustug, czesto nieadekwatnych
do jakosci. Tak jak przewidziata grupa posrednikdw, pozostali respondenci wia-
$nie na koszty prowizji zwrdcili najwieksza uwage. (81%). Na drugim miejscu
respondenci zaznaczyli, ze posiadajq wtasne doswiadczenie w sprzedazy (28,6%)
cho¢ sami nie wykonuja zawodu agenta nieruchomosci. Trzecie miejsce (23,8%)
uzyskaly odpowiedzi ,zle doswiadczenia z posrednikami” i ,zle opinie o po-
$rednikach wéréd moich znajomych”

3) Swiadomo$¢ klienta, dotyczaca pracy, jaka wykonuje sie w zawodzie
posrednika nieruchomosci

Wyniki z badania ukazaly, ze znaczna cze$¢ badanych (70,8%) spoza branzy
nieruchomosci nie wie, co nalezy do obowiazkéw posrednika po podpisaniu
umowy. Jest to wazna informacja dla samych agentow, ktdrzy powinni przytozy¢
wiegksza uwage do informowania swoich klientéw, jakie ustugi wchodza w sktad
otrzymywanej prowizji. Pozwoli to unikna¢ nieporozumien w przysztosci i okre-
$li¢ wysokos¢ wynagrodzenia adekwatna do pracy posrednika.

4) Sposdb poszukiwania posrednika do sprzedazy/kupna nieruchomosci

Wiyniki okreslily, ze zarowno w przypadku zakupu, jak i sprzedazy nieru-
chomosci, w poszukiwaniu dobrego posrednika najwieksze znaczenie miato po-
lecenie przez inng osobe. Polecenie moze mie¢ charakter osobisty badz jako opi-
nie np. w Internecie (Internet zajmowat druga pozycje wsréd ankietowanych).
Ludzie polecaja to, co dobre, jest to niewatpliwie jeden z najstarszych i najbar-
dziej zaufanych sposobéw pozyskiwania nowych klientow.

5) Stosunek klientéw do transakcji zawieranych przy pomocy posrednika

Transakcje zawierane przy pomocy posrednika zostaly uznane za bezpieczniej-
sze przez 88,7% ankietowanych. Moze mie¢ to zwigzek z pewna niewiedzg klien-
tow dotyczaca funkcjonowania rynku nieruchomosci, nieznajomosci przepisow
iinnych dzialan zwigzanych z kupnem/sprzedaza. Ponadto posrednik jako osoba,
ktora na biezaco $ledzi i analizuje rynek jest w stanie realnie oceni¢, czy wartos¢
danej nieruchomosci nie jest zawyzona i ustrzec swojego klienta przed strata.

Pytanie konczace ,Czy posrednik nieruchomosci to zawdd potrzebny na
rynku?” byto jednoczesnie gtéwnym problemem badania. Zostalo ono zadane
respondentom celowo po pytaniach, ktore pozwolily na zastanowienie sie nad
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waznymi kwestiami zwigzanymi ze sprzedaza jak i samym zawodem posredni-
ka. Respondenci mieli okazje przekonac sig, ze nie kazda kwestie zwigzana
znabyciem nieruchomosci sa w stanie rozwazy¢ bez pomocy osoby doswiadczo-
nej m.in. sprawdzenie stanu prawnego nieruchomosci, skompletowanie odpo-
wiednich dokumentoéw, ustalenie adekwatnej ceny do panujacych na rynku,
a takze odpowiednie skonstruowanie oferty i prezentacja nieruchomosci. Po od-
powiedzeniu na szereg pytan badani respondenci w wigkszosci (87,1%) odpo-
wiedzieli, iz posrednik nieruchomosci to zawodd potrzebny na rynku, w tym
96,3% posrednikow i 80,2% konsumentdw. Nie miato zdania na ten temat 8,1%
wszystkich respondentdw, a przeczaco odpowiedziato 4,8% badanych (w tym
1,3% w segmencie posrednikéw i 13,2% w segmencie konsumentow.

Podsumowanie

Celem artykutu bylo przedstawienie istoty dziatalnosci posrednika na rynku
nieruchomosci, a takze opisanie kluczowych kompetencji jakie powinien posia-
dac¢ kandydat na to stanowisko. Autorka zaprezentowata takze wyniki badania,
ktére miato na celu sprawdzenie, jakie podejscie do tej dzialalnosci maja osoby
nie bedace posrednikami oraz ich swiadomos¢ dotyczaca pracy, jaka wykonuje
sie w tym zawodzie.

Podsumowujac rozwazania na temat istoty dziatalnosci posrednika na rynku
nieruchomosci, mozna sformutowac nastepujace wnioski:

— posrednik nieruchomosci to zawodd interdyscyplinarny, wymagajacy od-
powiednich kompetengji i wiedzy na temat rynku;

— zaangazowanie w prace i wiedza merytoryczna to wedlug badanych najwaz-
niejsze cechy wyroézniajace dobrego posrednika, jednak wzorowy kandydat
powinien mie¢ przy tym bardzo dobrze rozwiniete kompetencje miekkie;

— ponad polowa badanych przy podpisywaniu umowy posrednictwa nie wie,
jakie czynno$ci naleza do obowiazkéw agenta nieruchomosci, aw konsek-
wencji — nie wiedza, za jakie poszczegdlne ustugi placa prowizje;

— wysokie koszty prowizji sa gléwng przyczyna braku checi wspdtpracy
z posrednikiem nieruchomosci;

— wedlug badanych posrednik nieruchomosci jest zawodem potrzebnym na

rynku.
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Streszczenie

Aktualna sytuacja na rynku nieruchomosci generuje wiele pytan i niepewnosci wéréd
jego uczestnikow. Ze wzgledu na specyfike rynku i powstate wyzwania, wymaga sie od
doradcéw profesjonalnej obstugi i odpowiedniej wiedzy. Artykut przedstawia wybrane
informacje dotyczace istoty dziatalnosci posrednika na rynku nieruchomosci, jego roli
zwigzanej z transakcjami rynkowymi, narzedzia komunikacji z otoczeniem, kluczowe
kompetengje, a takze wyniki badania empirycznego przedstawiajacego jak zawdd po-
$rednika nieruchomosci jest odbierany przez spoteczenstwo.

Stowa kluczowe: posrednik, nieruchomosci, kompetencje, komunikacja, oferta

THE ESSENCE OF THE INTERMEDIATE'S ACTIVITIES
ON THE REAL ESTATE MARKET

Summary

The current situation on the real estate market generates many questions and uncertain-
ties among its participants. Due to the specificity of the market and the resulting chal-
lenges, professional service and appropriate knowledge are required from advisors. The
article presents selected information on the essence of a real estate broker's activity, its
role related to market transactions, communication tools with the environment, key
competences, as well as the results of an empirical study showing how the profession of
a real estate broker is perceived by the society.

Keywords: broker, agent, real estate, competence, communication, offer
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