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Roszczeniowy jak... klient

TRANSAKCJE | Obojetne, czy po mieszkanie przychodzi singiel z kredytem czy emeryt z gotéwka: od razu pyta o rabat - méwig deweloperzy.

GRAZYNA BLASZCZAK

- Rynek nalezy dzi$ do kupu-
jacych. I zdaja sobie z tego
_sprawe przyszli klienci dewe-
loperéw. Kupujacy w Warsza-
wie sa bardzo roszczeniowi.
Oproécz standardowych raba-
tow oczekuja dodatkowych
zachet: od kart rabatowych po
wykonczenie mieszkania w
cenie czy garaz gratis - opo-
wiada Michat Skwarek z firmy
deweloperskiej Okam Capital.
- Jednak w dobrej lokalizacji
oczekiwane przeceny bywaja
niemozliwe. Staramy si¢ wtedy
dostosowac oferte do potrzeb
klientéw w inny sposéb. Bywa
tak, ze zamiast upragnionych
40 mkw. mozemy zapropono-
wad mniej popularne 60 mkw.,
ale za to w bardzo atrakcyjnej
cenie. Dodatkowo uruchomili-
$my program finansowy, ktéry
ma by¢ alternatywa dla wyga-
stej ,Rodziny na swoim" - do-
daje Michat Skwarek.

Ptace, wigc wymagam

Izabella Eukomska-Pyzalska,
wiceprezes sp6tki deweloper-
skiej Family House, zwraca
uwage, ze klienci znacznie dtu-
zej podejmuja decyzje o zakupie
mieszkania niz jaki$ czas temu.

- Jest to spowodowane do-
kitadng kalkulacja wiasnych
mozliwosci finansowych, ale
tez wnikliwg analiza rynku.
Zanim klienci postanowia
podpisa¢ umowe, niektérzy
odwiedzaja nasze biuro kilka
czy nawet kilkanascie razy -
moéwi wiceprezes Family Ho-
use. - Z przykroscia jednak
obserwujemy, ze od jakiego$
czasu pojawia si¢ coraz wigcej
0s6b nastawionych bardzo
roszczeniowo. Tacy klienci nie
pytaja o rabat, oni go wrecz

zadaja. Potrafia by¢ nawet
oburzeni, jezeli nic im nie za-
proponujemy. Oczywiscie je-
stesmy sktonni udziela¢ rézne-
go rodzaju bonifikat, ale musi
by¢ tego jaka$ konkretna
przyczyna, a nie dlatego ,bo
inne firmy tak robig”. A to argu-
ment czesto przedstawiany
przez klientow.

Zdaniem Marcina Antczaka,
wiceprezesa firmy FB Antczak,
bez wzgledu na koniunkture,
kupujacy zawsze szukaja naj-
lepszych cen.

~ Dzi$ Klient przychodzi na
spotkanie z deweloperem bar-

dzo dobrze przygotowany, z’

konkretnymi pytaniami co do
zapis6w w umowie oraz oczeki-
waniami odnosnie ceny - méwi
Marcin Antczak. - Zdarzasie, ze
dochodzi do paradoksu, kiedy
kto$, kto jeszcze nie widzial
nieruchomosci, czyli nie jest w
stanie okresli¢, czy cena jest
adekwatna do jakosci, a juz

wchodzac do biura sprzedazy,

pyta orabat.

Takze Rafat Zdebski, dyrek-
tor handlowy w firmie Inpro
SA, przyznaje, ze firmy musza
dziala¢ na rynku, ktéry nalezy
do kupujacego. - Deweloperzy
zabiegaja o klientéw ré6znymi
sposobami, miedzy innymi
specjalnymi promocjami i ce-
nami, aby maksymalnie dopa-
sowaé oferte do oczekiwan
nabywcéw. Proponowane ra-
baty wynosza 4-5 proc., w za-
leznosci od inwestycji - mowi
Rafat Zdebski. - Dzi$ najwiek-
szym zainteresowaniem cieszg
sie lokale z segmentu popular-
nego, o stosunkowo niewiel-
kich metrazach, jedno- i dwu-
pokojowe. :

Teresa Witkowska, dyrektor
sprzedazy w RED Real Estate
Development, przyznaje, ze
klienci pytaja o rabaty. - Nie
jest istotne, jak nazywa sie
promocja. Liczy si¢ to, zeby fi-
nalnie zaplaci¢ jak najnizsza
cene za mieszkanie. Poza tym
osoby trafiajace do naszych
biur sprzedazy cze¢sto pytaja,

czZy otrzymaja garaz gratis.
Wyraznie wyodrebnia sie tez

- grupa klientéw, ktérzy szukaja

mieszkan o pow. ok. 50 mkw. w
cenie do 300 tys. zt - opowiada
o wymaganiach klientéw Tere-
sa Witkowska.

Z kolei Michat Sapota, wice-
prezes zarzadu spétki Murapol,
moéwi, ze propozycje rabatéw
w ofertach deweloperskich sa
bardzo zréznicowane, wahaja
sie od 1do 10 proc.

- Zreguly, w wyniku negocja-
cji, kupujacy moze uzyskac
upust 3-5 proc. od ceny miesz-
kania. Wszystko zalezy od
stawki wyjsciowej. W Warsza-
wie mieszkanie powinno kosz-
towac do 300 tys. zl, w mniej-
szych miastach - do 250 tys. zi.
Jesli klienta satysfakcjonuje
cena, to jest gotowy poprzestac
na tym i nie oczekuje tzw. do-
datkéw - méwi Michat Sapota.

- Zdarzasie jednak, ze kupuja-

cy mniejszy nacisk kladg na
rabat, za to wola wykorniczy¢
mieszkanie pod klucz. Czestym

:
:

przedmiotem negocjacji jest
cena miejsca postojowego czy
komorki lokatorskiej, gdzie
sktonnos$é¢ dewelopera do ob-
nizki jest wieksza niz w przy-
padku cen samych mieszkan.

Ktoi co kupuje

Zdaniem Marcina Antczaka
dzi$ klientami deweloperéw sa

gléwnie miode pary i malzen-

stwa z dzieémi. - Rynek pier-
wotny przekonuje ich gléwnie
nowoczesnymi projektami
osiedli z zaaranzowanymi pla-
cami zabaw czy miejscami do
wypoczynku oraz atrakcyjnymi
projektami mieszkan - méwi
Marcin Antczak. - Inna grupa
klientéw to matzenstwa, ktoére
pozostaly same w starych
mieszkaniach, poniewaz dzieci
juz opuscily dom rodzinny,
wigc ich potrzeby znacznie si¢
zmienily. Czesto szukaja mniej-
szych powierzchni, ktére byty-
by taisze w utrzymaniu, nowo-
czesne, z ergonomicznymi
rozwigzaniami ulatwiajacymi

zycie codzienne. Natomiast’

single stawiajq na $wietng ar-
chitekture i prestiz osiedla oraz
dodatkowe wygody, np. garaze
podziemne. 3

Michat Skwarek dodaje, ze
kupujacy, w przypadku inwe-

stycji InCity, to czesto osoby
mtode, najczesciej juz posiada-
jace mieszkanie z dala od cen-
trum. Chcq jednak przenies$¢
si¢ blizej pracy, szkoly.

Z kolei Michat Wilczewski,
przedstawiciel firmy Budrem,
mowi, ze w jego firmie klienta-
mi sa glownie mlodzi ludzie
kupujacy swoje pierwsze
mieszkanie albo rodzice, kté-
rych dzieci studiuja. - Wiele
0s6b, okolo 30 proc., kupuje

mieszkania za gotéwke - doda-

je Wilczewski.

Podobnie ocenia sytuacje
Teresa Witkowska: okoto 95
proc. kupujacych mieszkania
na warszawskich Skoroszach to
miodzi ludzie. :

Takze Michat Sapota przy-
znaje, ze najwieksza grupe
klientéw firm deweloperskich
stanowig osoby w wieku 30-40
lat, zaréwno single, jak i rodzi-
ny. Pytaja gléwnie o dwa poko-
je o powierzchni ok. 40 mkw.
oraz trzy pokoje na 50 mkw.

Rowniez Agnieszka Sende-
rowicz, dyrektor ds. sprzedazy
w warszawskim oddziale Gru-

py Robyg, méwi, ze rodziny
poszukuja lokali dwupokojo-

wych do 50 mkw. oraz trzypo-
kojowych do 65 mkw. Single
przewaznie pytaja o mieszka-
nia o powierzchni od 30 mkw.
do 45 mkw. =

Ceny mieszkan sprzedanych przez deweleoprow w grudniu 2012 r,, w zt za mkw.
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