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NIERUCHOMOSCI

LEPSZE DECYZJE. LEPSZE NIERUCHOMOSCI.

PRAKTYCZNE WSKAZOWKI EKSPERTOW, KTORE POMOGA CI KUPIC,
SPRZEDAC LUB WYNAJAC NIERUCHOMOSC Z WIEKSZA PEWNOSCIA.
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Wstep

Rynek nieruchomosci zmienit sie bardziej, niz moze sie wydawac.
Dzis nie chodzi juz tylko o to, co kupié, ale jak i dlaczego.

Jeszcze kilka lat temu decyzje na rynku nieruchomosci byty
prostsze.

Nowe znaczyto lepsze.

Lokalizacja ,dobra” byta wystarczajgca.

A sam zakup czesto sprowadzat sie do znalezienia odpowiedniej
oferty.

Dzis to juz nie wystarcza.

Rynek dojrzat, ale klienci rowniez.

Coraz czesciej nie szukamy ,mieszkania’, tylko miejsca, ktore
odpowiada na konkretng potrzebe - spokoju, bezpieczenstwa,
inwestycji, zmiany stylu zycia.

W tym numerze pokazujemy rynek nieruchomosci z réznych
perspektyw.

Od bardzo praktycznych decyzji:
jak kupi¢ bezpiecznie,
jak nie popetnic btedow przy sprzedazy,

PO Szersze spojrzenie na miejsca, ktore
nie podazajg za trendami, a mimo to
pozostajg jednymi z najbardziej
pozgdanych adresow.

Nieruchomosci to cos$ wiecej niz metry kwadratowe.
To decyzje, ktore zostajg z nami czesto na diuze;j.

£
)

"

Olga Marciniak
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EXPERT

Profesjonalna reprezentacja kupujacego,

CZYLI NOWY STANDARD NA DOJRZEWAJACYM RYNKU NIERUCHOMOSCI.

Rynek nieruchomosci w Polsce zmienia sie w sposob widoczny i nieodwracalny.
Wiasciciele domdw i apartamentéw coraz czesciej decyduja sie na wspélprace
z profesjonalnymi agentami, poniewaz rozumieja, ze skuteczna sprzedaz

to nie tylko publikacja ogtoszenia. To strategia, staranne przygotowanie oferty,
selekcja potencjalnych nabywcéw, dyskrecja, negocjacje i petne
bezpieczenstwo transakcji.

Ten model myslenia o profesjonalnej obstudze dobrze zakorzenit sie po stronie
OPRACOWANIE

MALGORZATA
DEBOWSKA

sprzedajgcych. Pytanie, ktore warto zadac, brzmi jednak inaczej: skoro sprzedajgcy
coraz powszechniej korzystajg z dedykowanej reprezentacji, dlaczego kupujacy
nadal tak czesto dziatajg samodzielnie?

Kupujacy réwniez zastuguje na wtasnego reprezentanta

Zakup nieruchomosci, szczegdlnie w segmencie premium, to decyzja o wielowymiarowych konsekwencjach.
To nie tylko wybor adresu czy metrazu, ale takze analiza lokalizacji, ocena potencjatu inwestycyjnego,
weryfikacja dokumentow prawnych, negocjowanie warunkow, ocena stanu technicznego i koordynacja procesu
angazujgcego wiele stron jednoczesnie.

Kupujgcy podejmuje te decyzje zazwyczaj raz lub kilka razy w zyciu. A mimo to bardzo czesto robi to bez
wiasnego, niezaleznego doradcy, czyli kogos, kto reprezentuje wytgcznie jego interesy, zna rynek, rozumie
ryzyko i towarzyszy mu przez kazdy etap procesu.
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EXPERT 5

Agent prowadzacy oferte, czyli naturalny
sojusznik sprzedajgcego.

Warto rozumieg, jak wyglada rynek w praktyce. Znaczna czes¢ atrakcyjnych nieruchomosci, takich jak
apartamenty, domy czy obiekty inwestycyjne, jest sprzedawana przez agentéw dziatajgcych na zlecenie
wiasciciela. Agent ten zna nieruchomos¢ od pierwszej chwili, wspottworzy strategie sprzedazy, przygotowuje
prezentacje i odpowiada za realizacje celu swojego klienta, czyli sprzedajgcego.

To naturalna i profesjonalna relacja, budowana przez tygodnie lub miesigce. Kupujacy pojawia sie zazwyczaj
dopiero na koricowym etapie tego procesu: podczas prezentacji, negocjacji lub sktadania oferty.

Zdarzajg sie sytuacje, w ktorych ten sam agent towarzyszy obu stronom transakcji. Jest to temat szerokiej
dyskusji w srodowisku, a opinie na ten temat sg rézne. Jedno pozostaje jednak faktem: kupujacy, ktory

nie ma wiasnego reprezentanta, wchodzi w ten proces bez osoby, ktéra analizuje transakcje wytgcznie

Z jego perspektywy.

Okreslenie realnych potrzeb, czyli wartosé¢,
ktora czesto jest niedoceniana.

Klient poszukujgcy nieruchomosci zazwyczaj zaczyna od ogoélnych kryteriow: liczby pokoi, lokalizacji

i przedziatu budzetowego. Dobry agent reprezentujgcy kupujgcego pomaga te kryteria doprecyzowac,

a czesto rowniez zweryfikowac.

Cel zakupu, plany rodzinne, styl zycia, preferencje dotyczgce infrastruktury, potencjat inwestycyjny,

koszty utrzymania, prestiz adresu, ptynnos¢ ewentualnej odsprzedazy za kilka lat. To pytania, ktére warto
sobie zadac¢ przed rozpoczeciem poszukiwan, a nie dopiero w trakcie negocjacji. Doswiadczony doradca
pomaga kupujgcemu zrozumiec, czego naprawde szuka, zanim zacznie ogladac nieruchomosci, ktore by¢
moze od poczatku nie pasujg do jego zycia ani celow.

Selekcja ofert i dostep do rynku,
ktorego nie widaé¢ w ogtoszeniach.

Rynek nieruchomosci premium rzadzi sie wtasnymi prawami.

Czesc¢ najbardziej atrakcyjnych transakcji odbywa sie dyskretnie,

bez publicznych ogtoszen i bez obecnosci na popularnych portalach.
Oferty off-market, nieruchomosci przekazywane w sieci zaufanych
posrednikéw, apartamenty wycofane ze sprzedazy i wracajgce do niej
po pewnym czasie to przestrzen, w ktorej liczy sie sie¢ kontaktow

i wiedza o rynku.

Agent reprezentujgcy kupujgcego nie przesyta przypadkowych linkow.
Prowadzi swiadoma selekcje, uwzgledniajgc zaréwno oferty publiczne,

jak i te niedostepne szerokiemu gronu. Efektem jest nie tylko
oszczednos¢ czasu, ale przede wszystkim lepsza jakosc decyzji
i dostep do mozliwosci, ktére inaczej mogtyby pozostac¢ poza zasiegiem.
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EXPERT 6

Negocjacje: spokoj i argumenty zamiast emocji.

Negocjacje przy zakupie nieruchomosci rzadko dotyczg wytgcznie ceny. W gre wchodzg terminy,
wyposazenie, harmonogram ptatnosci, warunki przekazania, zapisy umowne, kwestie techniczne

i dodatkowe ustalenia, ktére mogg miec realng wartosc¢ finansowa lub prawna.

Kupujgcy, zwtaszcza gdy nieruchomos¢ bardzo mu sie podoba, czesto negocjuje emocjami.

Agent powinien negocjowac argumentami: analizg cen transakcyjnych, znajomoscig realiow rynku,
spokojem i doswiadczeniem. Dobry reprezentant kupujgcego wie, kiedy nacisngg, kiedy poczekac

i kiedy zaproponowac rozwigzanie, ktére bedzie korzystne dla obu stron, bez rezygnowania z interesu
swojego klienta.

Dokumenty i bezpieczenstwo, czyli obszar,
w ktérym nie warto polegaé na szczesciu.

Zakup nieruchomosci wigze sie z realnym ryzykiem prawnym i finansowym. Ksiega wieczysta, podstawa
nabycia, obcigzenia hipoteczne, stuzebnosci, zaswiadczenia ze wspolnoty lub spoétdzielni, miejscowy plan
zagospodarowania, dokumentacja techniczna, zapisy umowy przedwstepnej lub deweloperskiej.

To obszary, przez ktére warto przejs¢ metodycznie, zanim cokolwiek zostanie podpisane.

Agent reprezentujacy kupujgcego nie zastepuje notariusza ani prawnika. Jego rola polega na czyms
innym: pomaga zidentyfikowac pytania, ktére nalezy zadag, i obszary, ktére wymagajg dodatkowej
weryfikacji. Dzieki temu kupujacy przychodzi do notariusza lub prawnika przygotowany,

a nie z zaskoczeniem, ktore moze okazac sie kosztowne.

Koordynacja procesu, czyli wartos¢, ktorg widac
dopiero w trudnych momentach.

Transakcja zakupu nieruchomosci angazuje wiele stron: sprzedajgcego, jego agenta, dewelopera,
doradce kredytowego, bank, notariusza, prawnika, rzeczoznawce, zarzgdce budynku i wspolnote
mieszkaniowa. Kazda z tych osob realizuje wiasny cel. Kupujgcy, ktory nie ma wtasnego reprezentanta,
musi samodzielnie koordynowac catg te komunikacje, pilnowac terminow, sledzi¢ postepy, reagowac
na zmiany i podejmowac decyzje, ktérych skutki mogg rozciggac sie na dekady.

Agent kupujgcego przejmuje role koordynatora. Prowadzi komunikacje, pilnuje harmonogramu,

reaguje na komplikacje i dba o to, aby klient mogt skupi¢ sie na decyzji, a nie na logistyce procesu.
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EXPERT 7

Profesjonalna reprezentacja, czyli standard, ktory
nadchodzi.

Rynek nieruchomosci premium dojrzewa. Klienci, ktorzy podejmujg decyzje zakupowe Swiadomie,
coraz czesciej oczekujg czegos wiecej niz dostepu do ofert i organizacji prezentacii.

Oczekujg lojalnosci, dyskrecji, kompetencji i petnego zaangazowania po swojej stronie.

Profesjonalna reprezentacja nie jest wytgcznie przywilejem sprzedajgcych. To standard, ktéry zaczyna
obowigzywac rowniez po stronie kupujgcych. Dobry agent nie sprzedaje kupujgcemu nieruchomosci.
Pomaga mu podjg¢ bezpieczng, S$wiadoma i korzystng decyzje. | wiasnie dlatego ustuga reprezentacji
klienta kupujgcego bedzie zyskiwac na znaczeniu w kolejnych latach.

Jesli planujesz zakup nieruchomosci i zalezy Ci na tym, aby przejs¢ przez ten proces z petnym
poczuciem bezpieczenstwa, warto rozwazy¢ wspotprace z agentem, ktory bedzie reprezentowat
wytgcznie Twoje interesy.

DOBRA DECYZJA ZAKUPOWA NIE ZACZYNA SIE OD ZNALEZIENIA
NIERUCHOMOSCI.
ZACZYNA SIE OD ZNALEZIENIA OSOBY, KTORA BEDZIE
WYLACZNIE TWOJ INTERES.

ARTYKUL OPRACOWALA

MALGORZATA DEBOWSKA
EKSPERT DS. NIERUCHOMOSCI

533997 290

malgorzata.debowska@exppoland.pl
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EXPERT

Nie zawsze wygrywa
najwyzsza oferta.

CO NAPRAWDE DECYDUJE
O SPRZEDAZY NIERUCHOMOSCI?

Czesto styszymy, ze rolg agenta jest sprzeda¢ nieruchomosé¢ jak
najszybciej i jak najdrozej. | oczywiscie cena, czas i skuteczna strategia

sprzedazy sa bardzo wazne. Ale w praktyce nieruchomosci nie zawsze

jwyz ferta. Dla wiel daj h mieszkanie to nie jest
wygrywa najwyzsza oferta. Dla wielu sprzedajacych mieszkanie to nie jes OPRACOWANIE

tylko lokal, metraz i cena za metr. To miejsce, w ktérym zostawiaja czes¢ MARTA FERENC

swojego zycia: wspomnienia, emocje, relacje z sagsiadami, codzienne
rytualy i historie swojej rodziny.

Dlatego tak wazne jest, aby wtasciwie dobraé kupujacego.

Nie chodzi wytgcznie o osobe, ktdéra ma zdolnos¢ kredytowa i ztozy dobrg propozycje cenowa.

Chodzi o kogos, kto zobaczy w tym mieszkaniu cos wiecej niz transakcje. Kogos, kto potrafi je docenic,
pokochac¢ po swojemu i z szacunkiem wejs¢ w miejsce, ktére wczesniej byto dla innych domem. Sprzedajacy
bardzo czesto zwracajg uwage na to, kto po nich zamieszka. Czy nowi witasciciele zaakceptujg sgsiadow?
Czy bedg pasowac do wspolnoty? Czy zadbajg o mieszkanie? Czy nie zostawig po sobie chaosu tam, gdzie
przez lata byto ciepto, spokdj i dobre relacje? To szczegdinie wazne wtedy, gdy wiasciciele przez wiele lat byli
zwigzani z miejscem i ludzmi wokét. Oni nie cheg tylko sprzedac mieszkania. Czesto cheg oddac je w dobre
rece.

| tu zaczyna sie bardzo wazna rola agenta.

Musimy umiec¢ nie tylko promowac oferte i negocjowac cene, ale tez stuchac¢ sprzedajgcych. Zrozumieg,
jaki kupujgcy da im poczucie spokoju. Czasem to wtasnie odpowiednie dopasowanie stron sprawia,

ze transakcja przebiega dobrze, bez napiecia i bez poczucia straty.

Najpiekniejsze sg te momenty, kiedy przy akcie notarialnym obie strony sg spokojne, zyczliwe i usmiechniete.
Kiedy nie ma juz napiecia negocjacji, tylko pojawia sie zwykta ludzka rozmowa. Sprzedajgcy opowiadajg,
gdzie najlepiej ustawic stot, kiedy najtadniej wpada $wiatto do salonu, ktéry sgsiad zawsze pomoze i czego
warto dopilnowac we wspaolnocie. A potem zdarza sie, ze po akcie wszyscy idg razem na kawe. Najbardziej
wzruszajace jest jednak to, co czasem dzieje sie pdzniej. Nowi wiasciciele wysytajg zdjecia, jak sie urzadzili.
Pokazujg nowe kolory scian, odnowiong kuchnie, kwiaty na balkonie, dzieci bawigce sie w pokoju albo
pierwszy wspolny wieczér w nowym salonie. | wtedy sprzedajacy widzga, ze ich mieszkanie naprawde trafito
w dobre rece. Ze kto$ sie nim zaopiekowat. Ze kto$ jest w nim szczesliwy.
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To sg chwile, ktdre trudno wpisaé w raport
sprzedazy, ale wtasnie one pokazuja, ze dobra
transakcja to cos wiecej niz podpisy i przelew.

To sg chwile, ktore trudno wpisac¢ w raport sprzedazy, ale wiasnie one pokazujg, ze dobra transakcja to cos
wiecej niz podpisy i przelew. To moment, w ktérym jedni ludzie spokojnie zegnajg sie ze swoim miejscem,
a drudzy zaczynajg budowac w nim witasna historie. Dla wielu wtascicieli to ogromnie wazne.

Bo oni nie sprzedali tylko nieruchomosci. Oni przekazali miejsce, ktore przez lata byto czescig ich zycia.
Dlatego dobra sprzedaz to nie zawsze tylko najwyzsza cena. Dobra sprzedaz to taka, po ktérej wiasciciel
czuje, ze podjat wtasciwg decyzje. Ze jego mieszkanie trafito do ludzi, ktérzy bedg w nim szczesliwi,
zadbajg o nie i uszanujg miejsce oraz sgsiadow.

W nieruchomosciach liczby sg wazne; ale ludzie sg wazniejsi.

Dlatego naszym zadaniem jest nie tylko znalez¢ kupujgcego. Naszym zadaniem jest znalez¢ wiasciwego
kupujacego.

NAJLEPSZA TRANSAKCJA TO NIE ZAWSZE TA Z NAJWYZSZA CENA.

TO TA, PO KTOREJ OBIE STRONY MAJA POCZUCIE, ZE PODJELY
WLASCIWA DECYZJE.

ARTYKUL OPRACOWALA

MARTA FERENC
Agentka Nieruchomosci

S~

L 604148944
< marta.ferenc@exppoland.pl
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1 0 EXPERT

Remont przed sprzedaza?

SPRAWDZ, KIEDY NAPRAWDE SIE OPLACA.

EE——— ] - ‘LY

OPRACOWANIE
DARIA GADEK

To jedno z pytan, ktore czesto stysze podczas
Czy na Pani miejscu zrobitaby Pani remont? spotkan z wtascicielami nieruchomosci.
Czy podniesie to warto$¢ mieszkania? | za kazdym razem odpowiadam tak samo.
- To zalezy.

Widze wtedy lekkie zaskoczenie. Bo wiekszo$¢ osdb oczekuje prostej odpowiedzi — tak albo nie.
Tymczasem doswiadczenie nauczyto mnie, ze wiasnie takich odpowiedzi w tej branzy warto unikac.
Ten sam remont moze by¢ sSwietng decyzja dla jednego wiasciciela i zupetnie niepotrzebnym wydatkiem
dla drugiego.

Wszystko zalezy od celu.

| wiasnie tutaj zaczyna sie moja praca.
Nie od wyceny nieruchomosci.

Nie od podpisania umowy.

Nie od robienia zdjec.

Tylko od rozmowy.

Bo zanim zaczniemy zastanawiac¢ sie nad zakresem prac czy ceng ofertowg, zawsze staram sie
odpowiedzie¢ sobie na pytania:

Co dla wtasciciela jest dzi$ najwazniejsze?

Czy zalezy mu na jak najwyzszej cenie?

Czy chce sprzeda¢ mieszkanie mozliwie szybko?

Czy jest gotowy zainwestowaé dodatkowe srodki i poczekaé diuzej na finalizacje transakc;ji?

A moze odziedziczyt nieruchomosé i po prostu chce zamknaé¢ ten temat bez angazowania kolejnych
miesiecy, remontow i nieprzewidzianych wydatkow?

Dopiero kiedy znam odpowiedzi na te pytania, moge zaproponowac strategie sprzedazy.
Bo nie istnieje jedna dobra droga. Istnieje droga najlepsza dla konkretnego wiasciciela.
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EXPERT 1 1

Nie kazda nieruchomos¢ potrzebuje remontu.

Spotkatam wielu wtascicieli przekonanych, ze przed sprzedazg koniecznie trzeba zrobi¢ generalny remont.
Rownie wielu byto takich, ktérzy chcieli sprzeda¢ mieszkanie doktadnie w takim stanie, w jakim byto, cho¢
niewielkim naktadem pracy mogli znaczgco zwiekszy¢ jego atrakcyjnosc.

Prawda, jak zwykle, lezy posrodku.

Generalny remont jest tylko jedng z mozliwosci przygotowania nieruchomosci do sprzedazy.

| wbrew pozorom — wcale nie tg najczesciej najlepsza.

Czesto znacznie lepszym rozwigzaniem okazuje sie po prostu odpowiednie przygotowanie mieszkania

do wejscia na rynek.

Odswiezenie $cian, naprawa drobnych usterek, uporzadkowanie przestrzeni, lepsze oswietlenie,
profesjonalne zdjecia, a czasem réwniez home staging.

To stosunkowo niewielkie inwestycje, ktére potrafig diametralnie zmieni¢ sposéb, w jaki kupujacy postrzegaja
nieruchomos¢. Bo decyzja o zakupie bardzo czesto zapada jeszcze przed pierwszg wizyta.

Najpierw kupujemy oczami. Dopiero pozniej kalkulatorem.

Z mojego doswiadczenia wynika, ze wlasciciele najczesciej wybieraja jeden z trzech scenariuszy.

Pierwszy - sprzedaz bez zadnych zmian.

To rozwigzanie dla 0séb, ktérym najbardziej zalezy na czasie, wygodzie lub ktére nie chcg angazowac
dodatkowego kapitatu.

Kupujacy uwzgledni przyszte koszty remontu w swojej ofercie, a wtasciciel unika ryzyka zwigzanego
Z organizacja prac, dodatkowymi wydatkami czy przeciggajgcymi sie terminami.

| czasami wiasnie to jest najlepsza decyzja.

Drugi - przygotowanie nieruchomosci do sprzedazy.

To rozwigzanie, ktore osobiscie uwazam za najbardziej niedoceniane.

Nie mowimy tutaj o generalnym remoncie.

Mowimy o swiadomym wydobyciu potencjatu nieruchomosci.

Czasem wystarczy pomalowac sciany, wymienic kilka elementéw wyposazenia, uporzgdkowac przestrzen
i odpowiednio przygotowac mieszkanie do sesji zdjeciowe).

Zdarza sie, ze inwestycja rzedu kilku tysiecy ztotych pozwala zwiekszy¢ cene sprzedazy o kilkanascie,

a nawet kilkadziesiat tysiecy ztotych.

To wtasnie dlatego tak duzg role odgrywa doswiadczenie osoby, ktéra potrafi ocenic, ktére dziatania
rzeczywiscie przetozg sie na wyzszg wartosc¢ nieruchomosci, a ktére bedg jedynie niepotrzebnym kosztem.
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EXPERT 1 2

Trzeci - kompleksowy remont.

To rozwigzanie dajgce najwiekszy potencjat wzrostu wartosci, ale jednoczesnie wymagajace najwiekszego
Zaangazowania.

Wiecej czasu.

Wiecej pieniedzy.

Wiecej ryzyka.

Jeden z projektow, ktére prowadzitam, dotyczyt mieszkania, ktére mogto zostac¢ sprzedane w obecnym stanie
za okoto 390 tysiecy ztotych.

Zdecydowalismy sie jednak na kompleksowy remont, ktérego koszt wynidst okoto 90 tysiecy ztotych.

Po zakonczeniu prac nieruchomosc zostata sprzedana za 595 tysiecy ztotych.

To bardzo dobry wynik.

Ale bytabym nieuczciwa, gdybym powiedziata, ze osiggnelismy go wytgcznie dzieki remontowi.

Za tym rezultatem stata analiza rynku, odpowiednie zaplanowanie zakresu prac, kontrola budzetu, znajomos¢
oczekiwan kupujgcych oraz wtasciwe przygotowanie nieruchomosci do sprzedazy.

Sam remont nie sprzedat tego mieszkania.

Sprzedata je dobrze przemyslana strategia.

Remont to nie tylko koszt pieniedzy.

W mediach spotecznosciowych najczesciej widzimy efekt koncowy.
Piekne wnetrza.

Nowe kuchnie.

Nowoczesne fazienki.

Metamorfozy ,przed i po”.

Znacznie rzadziej mowi sie o tym, co dzieje sie pomiedzy.
A wiasnie tam kryje sie najwieksze wyzwanie.
Nieprzewidziane usterki.

Dodatkowe koszty.

Opodznienia dostaw.

Niestowni wykonawcy.

Zmieniajgce sie harmonogramy.

Po kilkunastu zrealizowanych remontach wiem jedno.

Prawie zaden remont nie przebiega doktadnie tak, jak zaktadamy
pierwszego dnia.

Dlatego decyzja o rozpoczeciu remontu powinna wynikac z chtodnej
kalkulacji, a nie wytgcznie z przekonania, ze ,po remoncie zawsze
sprzeda sie drozej".

Co zatem warto zrobi¢?
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Jesli po przeczytaniu tego artykutu oczekujesz jednej odpowiedzi na pytanie, czy warto remontowacé
mieszkanie przed sprzedazg, prawdopodobnie Cie rozczaruje.
Bo ona nadal brzmi: To zalezy.

Zalezy gtéwnie od wtasciciela, od tego, co chce osiggna¢ i ile czasu, pieniedzy oraz zaangazowania
jest gotdw poswieci¢.Dopiero pdzniej wybiera sie odpowiednig strategie.

| wtasnie w tym widze najwiekszg wartos¢ pracy posrednika, zeby pokaza¢ mu wszystkie mozliwosci,
uczciwie oméwié ich konsekwencje i wspolnie wybra¢ rozwigzanie, ktére bedzie najlepsze wtasnie
dla niego. Bo dobrze sprzedana nieruchomosé to nie zawsze ta, ktéra przeszta najwiekszy remont,
tylko ta, dla ktérej wybrano najlepsza strategie sprzedazy.

NAJWIEKSZA WARTOSCIAT = T T

JEST NIA DECYZJA, KTORE DZIALANIA RZECZYWISCIE ZWIEKSZA
WARTOSC NIERUCHOMOSCI, A KTORE BEDA TYLKO
NIEPOTRZEBNYM KOSZTEM.

ARTYKUL OPRACOWALA

DARIA GADEK
DORADCA DS. NIERUCHOMOSCI

L 739169 393
< daria.gadek@exppoland.pl
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Co naprawde buduje
wartosc¢ nieruchomosci?

12 CZYNNIKOW, KTORE DECYDUJA O CENIE TWOJEGO MIESZKANIA
W 2026 ROKU.

W 2026 roku rynek nieruchomosci w Polsce dziata jak precyzyjny
mechanizm: nagradza lokalizacje, ktére oferujg wygode zycia, premiuje
budynki o wysokiej jakosci, a jednoczesnie bezlitosnie karze wady prawne
i techniczne.

Wedtug danych z RCN, NBP i AMRON-SARFIN, réznica miedzy ceng
ofertowa a transakcyjng w najwiekszych miastach wynosi 5—-20%,

Ale co wiasciwie decyduje o tym, czy Twoja nieruchomos¢ jest blizej gornej OPRACOWANIE
czy dolngj granicy tych widetek? BARTLOMIEJ
Poznaj 12 czynnikow, ktore realnie budujg warto$é mieszkania lub domu CHODAN

w 2026 rok - wraz z przyktadami, danymi i praktycznymi wskazdwkami.

1. Lokalizacja to fundament kazdej wyceny

Lokalizacja pozostaje najwazniejszym czynnikiem wptywajgcym na wartos¢ nieruchomosci.
kupujacy ptaca nie tylko za adres, ale za czas, wygode i logistyke codziennego zycia.

W 2026 roku szczegodlnie premiowane sa:

+ bliskos¢ centrum,

- fatwy dostep do srodkdw transportu

- rozwinieta infrastruktura ustugowa,

- tereny zielone i rekreacyjne w bliskiej odlegtosci

Lokalizacja decyduje o wartosci nieruchomosci - to gtowny czynnik ksztattujgcy popyt, ptynnoscé
sprzedazy i perspektywe wzrostu cen; dobrze potozona nieruchomosc¢ zwykle osigga wyzsze ceny
i skraca czas sprzedazy.

2. Mikro-lokalizacja - réznica nawet 15%

Mikro-lokalizacja to konkretna ulica, najblizsze otoczenie, sgsiedztwo budynkow.
Dwa mieszkania w tym samym osiedlu mogg réznic sie wartoscig o 10—15%, jesli jedno wychodzi
na ruchliwg ulice, a drugie na zielony dziedziniec.
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3. Rok budowy i standard budynku

Rok budowy jest jednym z najwazniejszych czynnikow,
ktory jest wpisywany w

wyszukiwarce podczas poszukiwania nieruchomosci.
Kupujacy w 2026 roku preferuja:

- budynki po 2015 r. (energooszczednosé, windy, garaze),
+ bloki z lat 70—90 po modernizacjj,

+ kamienice po petnej rewitalizacji.

Nowoczesne systemy grzewcze i instalacje obnizajg
przyszte koszty, co bezposrednio

zwieksza wartosc.

4. Stan techniczny

Stan techniczny moze podnies¢ wartos¢ o 10—-25%.
Kupujgcy zwracajg uwage na:

« jakosc¢ wykonczenia,

+ jakosc¢ uzytych materiatow

- stan instalacji

Co wazne: nie kazdy remont podnosi warto$¢. Najbardziej cenione sg te, ktdre poprawiajg
funkcjonalnos¢, a nie te realizujgce bardzo indywidualne gusta. Wysoki standard wykonczenia
zwykle podnosi wartosc¢ rynkowg i czynszowg nieruchomosci przez lepszg estetyke, trwatosc
materiatow i nizsze koszty adaptacji dla nabywcy; niskiej jakosci wykonczenie obniza atrakcyjnosc
i wydtuza czas sprzedazy.

5. Uktad i funkcjonalnosé pomieszczen

Uktad mieszkania jest dzi$ wazniejszy niz metraz. Kupujacy szukaja:
- oddzielonej strefy dziennej i nocnej,

* miejsca na prace w domu

+ kuchni z oknem,

« jasnych, dobrze doswietlonych pomieszczen.

Niefunkcjonalne uktady potrafig

6. Ekspozycja i potozenie lokalu w budynku

Ekspozycja okien potrafi zmieni¢ cene o 5—12%. Najbardziej pozadane kierunki:
- potudnie,

» zachdd,

+ potudniowy zachod.

: i
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W mieszkaniach rodzinnych to jeden z kluczowych czynnikow decydujgcych o ich

atrakcyjnosci. Ekspozycja i potozenie lokalu w budynku majg bezposredni wptyw na popyt,
czynsze i cene sprzedazy - dobre usytuowanie (np. jasne, ciche, z widokiem) podnosi wartosg,

a niekorzystne (ciemne, przy klatce, przy hatasie) jg obniza.

Ekspozycja okien (potnoc/potudnie/wschod/zachdd) wptywa na nastonecznienie, koszty
ogrzewania/chtodzenia i komfort uzytkowania; mieszkania z korzystng ekspozycjg zwykle osiggaja
wyzsze ceny.

Potozenie w pionie (pietro) determinuje dostep do widoku, poziom hatasu ulicznego i koszty
eksploatacji; parter moze byc¢ tanszy z powodu mniejszej prywatnosci, wyzsze pietra - drozsze,
jesli winda i widok sg atutem.

Potozenie wzgledem klatki i wejscia wptywa na komfort (przejscia, hatas, bezpieczenstwo)

i popyt; lokale z balkonem czesciej zyskujg na wartosci.

7. Dostep do komunikacji

Komunikacja to czynnik, ktory w kazdym wiekszym zattoczonym miescie rosnie na znaczeniu.
Bliskosc¢ tramwaju i szybkiej kolei podmiejskiej, zwieksza wartosc i skraca czas sprzedazy.
Nowe linie tramwajowe i modernizacje infrastruktury potrafig zmieni¢ percepcje dzielnicy

w szybkim czasie.

8. Otoczenie i infrastruktura

Infrastruktura to szkoty, sklepy, parki, przychodnie, restauracje. Im wiecej ustug w zasiegu

10 minut pieszo, tym wyzsza wartos¢ nieruchomosci.

Kupujgcy w 2026 roku szczegolnie cenig ,miasta 15-minutowe” to model urbanistyczny, w ktérym
wiekszos¢ codziennych potrzeb mieszkanca - praca, zakupy, szkota, opieka zdrowotna,

rekreacja - jest dostepna w maksymalnie 15 minut pieszo lub rowerem od domu; celem jest skrocenie
czasu podrézy, poprawa jakosci zycia i ograniczenie emisji.

9. Podaz i popyt w danej dzielnicy

Podaz i popyt decydujg o dynamice cen.
Wartos¢ nieruchomosci rosnie, gdy popyt przewyzsza podaz i spada lub stabilizuje sie,
gdy podaz przewyzsza popyt. Popyt to liczba chetnych i ich zdolnos¢ do zakupu; podaz to liczba
dostepnych ofert (mieszkan, domow, dziatek). Rownowaga miedzy nimi decyduje o kierunku
zmian cen: nadmiar popytu prowadzi do presji cenowej w gore, nadmiar podazy - do obnizek
lub stagnacji. Kluczowe czynniki, ktére majg wptyw na wartos$¢ nieruchomosci
Dostepnos¢ finansowania: nizsze stopy procentowe zwiekszajg zdolnos¢ kredytowa i popyt;
wyzsze stopy go ograniczaja.
Demografia i migracje: wzrost liczby mieszkancéw lub naptyw do miast zwieksza popyt lokalny.
Koszty budowy i regulacje: drozsze materiaty, brak gruntéw lub skomplikowane pozwolenia
ograniczajg podaz.
Polityka mieszkaniowa panstwa i programy spoteczne: doptaty, ulgi podatkowe lub programy
budowy wptywajg na popyt i podaz.
Dzielnice z ograniczong podazg nieruchomosci to miejsca, w ktdrych ceny nieruchomosci rosng
szybcigj niz te z duzg liczbg nowych inwestyciji.
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10. Zarzadzanie budynkiem i koszty eksploatacji

Zarzadzanie wptywa na wartos¢ bardziej niz wielu sadzi. Dobrze dziatajgca wspdlnota

oznhacza:

* nizsze koszty,

* lepszy stan techniczny,

* Wyzsze poczucie bezpieczenstwa.

Dobre zarzgdzanie budynkiem, kontrola kosztow eksploatacji i przemyslana polityka remontowa
bezposrednio podnoszg wartosc¢ rynkowsg i inwestycyjng nieruchomosci;

odwrotnie - zaniedbania i nieprzewidywalne koszty obnizajg atrakcyjnosc, czynsze i cene sprzedazy.
Jak to dziatfa - kluczowe mechanizmy

Stan techniczny i estetyka - regularna konserwacja i szybkie usuwanie usterek utrzymuja
budynek w dobrym stanie, co zwieksza popyt i pozwala zgda¢ wyzszych czynszéw oraz ceny

sprzedazy.
Koszty eksploatacji - nizsze, przewidywalne koszty (np. dzieki efektywnosci energetycznej,
optymalizacji dostawcéw) poprawiajg wskazniki zwrotu z inwestycji, co przektada sie na wyzsza

wycene inwestycyjna.

Polityka remontowa - planowane, cykliczne remonty i modernizacije (z budzetem rezerwowym)
zapobiegajg degradacji i umozliwiajg modernizacje standardu, co zwieksza wartos¢ uzytkowg
i rynkowa.

Kupujgcy coraz czesciej pytajg o fundusz remontowy i planowane inwestycje.

11. Stan prawny — czynnik, ktory moze obnizy¢ wartos¢ nawet o 50%

Stan prawny to jeden z najwazniejszych elementdw wyceny. Wada prawna moze obnizy¢
wartos¢ nieruchomosci nawet do 1/2 jej wartosci rynkowej — szczegdlnie gdy uniemozliwia
normalne korzystanie z nieruchomosci.

Najbardziej drastyczny przyktad: Dom lub dziatka bez dostepu do drogi publicznej Wartos¢
takiej nieruchomosci moze spasc¢ nawet o 50%, poniewaz:

- banki odmawiajg finansowania,

« kupujacy nie mogg legalnie dojecha¢ do posesji,

+ ustanowienie drogi koniecznej jest czasochtonne i kosztowne.

To nie teoria — to praktyka rzeczoznawcow i dane z rynku, potwierdzane w raportach i analizach
prawnych.

12. Trendy rynkowe i regulacje 2026

Trendy 2026 wptywajg na wyceny bardziej niz w poprzednich latach. Najwazniejsze zmiany:
- nowe plany ogdlne gmin (wptyw na dziatki i zabudowe),

- rosngce koszty budowy,

+ koniecznos¢ budowy schronéw w budynkach wielorodzinnych

- wieksza rola energooszczednosci,

- stabilizacja cen transakcyjnych po okresie dynamicznych wzrostow.

Prognozowany jest wzrost znaczenia technologii i zarzadzania kosztami operacyjnymi,
szczegOlnie w nowoczesnych budynkach.
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WARTOSC NIERUCHOMOSGCI [ ¢ MATEMATY," NIE MAGIA!

W 2026 roku cena mieszkania lub domu nie jest przypadkiem. To efekt 12 konkretnych

czynnikdw, ktére mozna zmierzy¢, przeanalizowac i wykorzysta¢ w procesie sprzedazy lub zakupu.
Najwazniejsze wnioski:

+ Lokalizacja i mikro-lokalizacja to fundament.

« Stan prawny moze zniszczy¢ wartos¢ bardziej niz jakakolwiek wada techniczna.

- Dane transakcyjne s3 jedynym wiarygodnym zrodtem realnych cen.

+ Funkcjonalnos¢ i jakos¢ zycia sg wazniejsze niz metraz.

ARTYKUL OPRACOWAL

BARTLOMIEJ CHODAN
DORADCA DS NIERUCHOMOSCI
RZECZOZNAWCA MAJATKOWY

U 504345644

< Barttomiej.chodan@exppoland.pl
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Kupujesz mieszkanie
od dewelopera.

ALE KTO TAK NAPRAWDE ODPOWIADA ZA JEGO JAKOSC?

Klient kupuje mieszkanie od dewelopera, ale jako$¢ inwestycji czesto jest suma
decyzji podjetych duzo wczesniej — przede wszystkim wyboru generalnego
wykonawcy.

Przez ponad 15 lat pracy na rynku nieruchomosci zauwazytem, ze kupujgcy bardzo
doktadnie analizujg marke dewelopera, lokalizacje inwestycji, uktad mieszkania

czy standard czesci wspdlnych. Znacznie rzadziej zadajg pytanie, kto faktycznie
buduje ich przyszte mieszkanie.

To zaskakujgce, poniewaz w wielu przypadkach wtasnie odpowiedz na to pytanie
moze powiedzie¢ o inwestycji wiecej niz najbardziej dopracowany folder
sprzedazowy.

WWW.EXPPOLAND.PL

OPRACOWANIE

KRZYSZTOF
TRZASKA
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Deweloper sprzedaje, wykonawca buduje.

Kupujac sprzet elektroniczny, samochdd czy nawet meble, czesto zwracamy uwage nie tylko na marke,
ale rowniez na miejsce produkcji.

Ta sama marka moze korzystac z réznych zaktadow produkeyjnych. Jedne styng z wysokiej jakosci

i doskonatej organizacji, inne konkurujg gtownie cena.

Na rynku nieruchomosci dziata podobny mechanizm.

Deweloper odpowiada za zakup gruntu, przygotowanie projektu, finansowanie inwestycji i sprzedaz
mieszkan. Jednak za codzienng realizacje budowy odpowiada generalny wykonawca.

To on organizuje plac budowy, zarzadza pracownikami i podwykonawcami, odpowiada za harmonogram,
jakos¢ wykonania oraz terminowe zakonczenie prac.

Dlatego marka dewelopera nie zawsze jest jedynym wyznacznikiem jakosci inwestycji.

Porzadek na budowie méwi wiecej niz reklama.

Jednym z najbardziej zaskakujgcych wnioskdw, do ktérych doszedtem przez lata obserwacji budow,

jest to, ze jakos¢ czesto widac jeszcze przed ukonczeniem inwestycji.

Mam tu na mysli zwykty porzgdek na placu budowy.

Tam, gdzie budowa jest dobrze zorganizowana, materiaty sktadowane sg we wtasciwy sposoéb, a prace
przebiegajg zgodnie z planem, zwykle réwniez odbiory mieszkan przebiegajg sprawniej.

Oczywiscie nie jest to reguta bez wyjatkow, ale wielokrotnie zauwazatem zaleznos¢ pomiedzy organizacja
budowy a koricowg jakoscig wykonania.

Porzadek nie gwarantuje jakosci, ale czesto swiadczy o kulturze organizacyjnej firmy.
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Termin oddania jest dla klienta wazniejszy
niz liczba usterek.

Wiekszos¢ kupujgcych obawia sie usterek wykrywanych podczas odbioru mieszkania.

Tymczasem z perspektywy klienta rownie istotny, a czesto nawet wazniejszy jest termin oddania inwestycji.
Zakup mieszkania wigze sie z planowaniem zycia na kilka lat do przodu. Klienci sprzedajg swoje
dotychczasowe nieruchomosci, organizujg finansowanie, podpisujg umowy najmu lub planujg rozpoczecie
wynajmu zakupionego lokalu.

Jezeli inwestycja opdznia sie o kilka miesiecy, generuje to dodatkowe koszty i stres. W skrajnych przypadkach
problemy techniczne lub organizacyjne mogg prowadzi¢ do opdznien liczonych nie w miesigcach,

ale w latach.

Dlatego jednym z najlepszych wskaznikow jakosci generalnego wykonawcy jest historia terminowo
realizowanych projektow.

Najlepsi wykonawcy potrafig oddawac inwestycje zgodnie z harmonogramem, a czasem nawet kilka
miesiecy przed planowanym terminem.

Nie kazda budowa jest tak samo trudna.

Budowa osiedla na niezabudowanej dziatce jest wyzwaniem organizacyjnym.

Prawdziwym sprawdzianem kompetencji sg jednak projekty realizowane w trudnych warunkach.

We Wroctawiu szczegodlne znaczenie majg inwestycje prowadzone w Scistej zabudowie miejskiej, przy
zabytkowych kamienicach, w sgsiedztwie Odry oraz na terenach o wysokim poziomie wod gruntowych.
To witasnie w takich miejscach doswiadczenie generalnego wykonawcy ma najwieksze znaczenie.

W ostatnich latach mieszkancy Wroctawia mogli obserwowac sytuacje, w ktérych realizacja nowych
inwestycji powodowata problemy dla sgsiednich budynkéw lub wymagata dodatkowych dziatan
zabezpieczajgcych. Takie przypadki pokazujg, jak wazne jest doswiadczenie firmy budowlanej

przy prowadzeniu skomplikowanych projektow.

Podobnie wyglada sytuacja z garazami podziemnymi realizowanymi w poblizu Odry. Wysoki poziom waéd
gruntowych sprawia, ze btedy projektowe lub wykonawcze mogg ujawnic sie dopiero po oddaniu budynku
do uzytkowania.
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Dobry wykonawca to takze dobry partner dla
projektanta.

Kupujgcy czesto zaktadaja, ze budynek powstaje doktadnie wedtug projektu przygotowanego wiele miesiecy
wczesniej.

W praktyce niemal kazda wieksza inwestycja wymaga licznych zmian i uzgodnien w trakcie realizacji.
Pojawiajg sie nieprzewidziane warunki gruntowe, koniecznosc doprecyzowania rozwigzan technicznych,
zmiany materiatowe lub dodatkowe zabezpieczenia wynikajgce z sytuacji zastanej na budowie.

Dlatego ogromne znaczenie ma wspotpraca pomiedzy projektantem a generalnym wykonawca.

Najlepsi wykonawcy nie ograniczajg sie wytgcznie do realizacji dokumentacji. Potrafig przewidywac
problemy, proponowac rozwigzania i sprawnie wspotpracowac z projektantami oraz nadzorem inwestorskim.
Dla klienta ten proces jest niewidoczny. Widzi jedynie efekt koncowy — budynek oddany zgodnie z planem

lub inwestycje zmagajaca sie z kolejnymi przesunieciami terminow.

Zmiany lokatorskie tez wiele mowiag o wykonawcy.

Ciekawym wskaznikiem organizacji budowy jest réwniez podejscie do zmian lokatorskich.

Wprowadzenie zmian w instalacjach, uktadzie scian czy punktach elektrycznych wymaga dobrej koordynacji
prac.

Niektoérzy wykonawcy ograniczajg takie mozliwosci do minimum, traktujac je jako utrudnienie przy realizacji
duzego projektu.

Firmy dobrze zarzadzajgce procesem budowy czesciej potrafig pogodzi¢ oczekiwania klientow

Z wymaganiami harmonogramu.

Dlaczego niektorzy deweloperzy cieszg sie lepszga
opinia?

Na rynku mozna znalez¢ deweloperdw, ktdrzy od lat kojarzeni sg z dobrg jakoscig wykonania i terminowym
oddawaniem inwestycji.

Moim zdaniem bardzo czesto nie jest to przypadek.

Za sukcesem takich projektow stoi zwykle konsekwentna polityka wyboru sprawdzonych generalnych
wykonawcow oraz wieloletnia wspoétpraca z partnerami, ktérzy potrafig realizowac nawet najbardziej
wymagajgce inwestycje.

W branzy budowlanej istniejg firmy, ktére wielokrotnie udowodnity swoje kompetencije przy realizacji trudnych
projektéw infrastrukturalnych, mieszkaniowych czy srodmiejskich. To wiasnie takie doswiadczenie buduje
przewage konkurencyjng inwestycji na dtugo przed rozpoczeciem sprzedazy mieszkan.
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Dwa pytania, ktére warto
zadac¢ przed zakupem.

Przed zakupem mieszkania wiekszos¢ klientow pyta:
,Kto jest deweloperem?”

To wazne pytanie.

Ale rownie wazne jest drugie:

,Kto jest generalnym wykonawcg?”

Warto sprawdzi¢ jego wczesniejsze realizacje, doswiadczenie przy trudnych projektach, historie
terminowosci oraz opinie dotyczgce jakosci wykonania.

Bo ostatecznie klient nie kupuje wizualizacji ani reklamy.

Kupuje przekonanie, ze w okreslonym terminie odbierze klucze do mieszkania, ktore zostato dobrze
zaprojektowane i rownie dobrze wykonane.

A za to w duzej mierze odpowiada wtasnie generalny wykonawca.

ATRZY DALEJ NIZ
NA CENE | WIZUALIZACJE.
WIE, ZE JAKOSC INWESTYCJI ZACZYNA SIE
NA DLUGO PRZED ODBIOREM KLUCZY.

ARTYKUL OPRACOWAL

KRZYSZTOF TRZASKA

EKSPERT DS. NIERUCHOMOSCI
EXP POLSKA | TRZASKA PROPERTY

L 723986306

< krzysztof.trzaska@exppoland.pl
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24 EXPERT

Bnoo6utbca B KBapTUpPY
B BapwagBe?

JIEFKO. A BOT HE HACTYINWUTb HA T'PABJIN, O KOTOPbIX
Bbl JAXXE HE 3HAJIN, - HAMHOI'O CJIOXXHEE

MoKynka HeABMXXUMOCTM - 3TO peLleHUe, B KOTOPOM OLUMBUTbCSA NIErKO
Aaxke y “cebsa goma”. A Tenepb NpeAcTaBbTe TO Xe caMoe, HO 6e3 3HaHusA

A3blKa B cOBepLUeHCTBEe, 6€3 MOHUMaHUSI MeCTHbIX 3aKOHOB,
LLeHo06pa30oBaHUA U PailOHOB, KOTOPbIe peasbHO Ba)XKHbl AJISA YXKU3HU, U OPRACOWANIE
6e3 NoNbCKOI KpeaAUTHON UCTOPUM 32 CNUHOIA. LleHa oLuM6KK B TaKom RUSLAN SHUTSKO
CcUTyaL MM pacTeT MHOrokpaTHo. Mbl 3afiafin HeCKONbKO BONpPOCOB

Pycnany LlyTbko, puentopy eXp Realty B BapliaBe, KOTOpbIii y>Ke MHOI0O

NneT CONnpoBOXXAaeT CAENKU PYCCKOA3bIYHbIX K/IMEHTOB - U NONpocunu

ero 6e3 Kyniop pacckasaTb, Ha Y€M 06bIYHO ropAT PyCCKOA3bIYHbIE

nokynaTtenm.

PycnaH, c YeM Ha caMOM fiefle CTankMBaeTCs MHOCTPaHeL Npu NMOKyrKe KBapTMpbl B Bapluase - 1 ¢ 4em He
CTankmBaeTcs nonsak?

PycnaH: Tak Ha caMOM fiene TEXHUYECKM CAeSKa OfHa U Ta e - YTO 415 NOMsAKa, 4T0 ANns npmuesxero. Ho
KakK M3BECTHO, «1bSIBOJT KPOETCH B AeTaNAX».

PESEL, Hanpumep. 3By4nT Kak GopManbHOCTb M 6aHanbHOCTb, a Ha Aefe 6e3 Hero He OTKPbITb CYET
HOPMasIbHO, He NMOAKIIKYUTL UHTEPHET. Y MHOTMX MOUX KJTMEHTOB Ha CTapTe ero NpoCTO HET, U 4 Bcerga
roBopto: 3aMemMca PESEL B nepByto Hefiento noncka KBapTUpbl, a He 3a TpW AHS [0 CAENKWY, Koraa
HOTapWyC y>Ke Ha3Hauun aaTy M OTCTynaTb Hekyaa. Ho ckopee 3To pefiIkoCTb, MOTOMY YTO 60/bLUMHCTBO 3TO
JenaroT Ana Tpyg4oBOro 4orosopa.

[anblue A3blk. Kazanock 6bl, celtvac apa Al: 3aKMHYN TEKCT B NEPEBOAYMK - M Bpofe Bbl BCE MOHATHO. Ho
HeOMOHMMaHNS Ha ypoBHe (MopManbHOCTEN BCE paBHO NOABAAIOTCS. VI NpoCTo 6aHanbHOro HEMOHMMaHNS
TOro, YTo MONSKY 04eBMAHO. A camast 60/bLias Npotnema B TOM, YTO HOTapMyC Mo 3aKoHY 06a3aH
y6eamnTbCs, YTO Bbl MOHWMAETE KaXkj0e CMOBO B aKTe. bbITOBOW NOMbCKNUIA TYT He CNAcET: FopnaMYeCKmia
TEKCT - 3TO APYron YpOBeHb, U MPUCSXHOMO NEPEBOAYMKA NpUrfiallaTh NPUAETCS, AaXke eCNn Bbl NMPEKPacHO
6oNnTaeTe Ha pbliHKE 1 B Kade. ITO NINLLIHNE HECKOJIbKO COTEH 3/10ThIX M IMLLIHUIA 3BOHOK, KOTOPbIN HY>KHO
chenatb 3apaHee, a He B NMaHWKe 3a ABa AHS A0 NOANMCcaHns.

I, KOHEYHO, AeHbIN 13-3a rpanuLbl. [lepeBecTy / NepeBe3TN MOXET 6paT, CBaT, MaMa, Nana - HEBaXKHO: TYT
Kak B TOW NMOroBOpPKe - “6e3 ByMaxKKu Tbl ByKalllKa, a C ByMaXKKOM Yenosek”. baHk He nocTecHAeTCS
NONPOCUTb OULIMANBHbBIN JOKYMEHT, NEPEBEAEHHDIN NPUCSHXKHBIM NEPEBOAYNKOM. VIMEHHO C 3TOrO 5
06bI4HO HaYMHato pabOoTy C 3arpaHNYHbIM KIMEHTOM: TPYAOBOW AOrOBOP, AOKYMEHTbLI O NMPOoAarke
HEeABMXXMMOCTU 3a rPaHuLEN UM 30ECH - YTO YrOAHO, YTO 06 bACHAET MPOMCXOXAEHWE AeHer. bes aToro He
6epycb 3a MoUCK.
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WIMOTEKA AN UHOCTPAHLIA: YTO HA CAMOM AEJIE CMOTPUT BAHK

PycnaH: Ha nepBoM MecCTe, He3aBMCUMO OT MPaXkJaHCTBa - KOHCY/IbTaUWsA ¢ KpeAUTHbBIM KOHCY/TbTaHTOM.
[oroBop TpyAoyCTPONCTBA, HANOroBble AeKnapaummn Uan nokasaTenu BefeHnsa 6usHeca. M, KOHeYHo, aTo He
BOMPOC OAHOMO MecsLa, @ MMHMMYM Mofroga. MiHoraa cTaHAapTHbI NepBOHaYanbHbIn B3HOC A0SKEH 6biTh
6onblie 0bLenpuHATbIX 20%.

MprMep 13 NocneaHero noncka gomMa Anst ceMbh M3 benapycu: kapta NobbITy OAHOMO U3 Cynpyros 6blna
KOpoYe rofga, ecnn TodHee - 10 MecsaLeB. baHK fan cornacue Ha KpeauT npu nepBoHavaibHoM B3Hoce 30%.
3T0 cKopee BONPOC MHAMBUAYaNbHbIN, KOTOPbIM 3aHUMAETCH KPeAUTHbIN KOHCYSIbTaHT,
CNeLnanmanpyroLLnincs MUMeHHO Ha Takmnx AeTansx. M BaKHO NoHMMaTb: 6aHKOBCKas MNOUTMKA MO TaknMm
KJIMEHTAM MEHSIETCSH Yy Tb JIN HE KaXK bl KBapTasl, Y YHUBEPCAIbHOIO OTBETA «Ha NOroAa Bnepén» 34ecb
MPOCTO He CyLLecTByeT

KAK BbIEPATb PAVIOH, ECJIX BAPLLUABA unu apyroi ropog - 3to GOOGLE MAPS

PycnaH: Jlokauums - 3To 60/blie, YeM aapec Ha Gymare. A Ans YenoBeka, KOTOpbI He NPOXKUI 34eCk AecsTb
NeT, BbIOOP CNOXHee BABOE: ¥ BaC MPOCTO HET TOr0 BHYTPEHHENO YyTbs Ha FOpof, KOTOPOE NOSABSETCS
TOMbKO C rofamMu.

MepBas NoByLLKa, B KOTOPYHO NonaaaroT NoYTu BCE - «CMHAPOM 6e30MacHoin Kancysbl». Bo3HWKaeT cobnasH
OCECTb TaM, e Y>Ke >XMBET PyCCKoA3bIYHAA Anacnopa. JlIormka noHATHa: 3HaKoMast peyb, caguK ¢
MOHATHBIM A3bIKOM, MPOLLIE HAaNTK CBOMX. HO Ha fiene aTo 03HAYaEeT, YTO Bbl PU3NYECKN Nepeexanm B
Monbluy, a MeHTanbHO ocTannch Aoma. f Bcerga coBeTyto 6anaHcMpoBaTb M CMOTPETb LUMPE - Tyaa, rae
YKMUBYT MOMSKM 1N BKCMNaTbl CO BCEro Mmpa. ITO AaeT COBEPLUEHHO ApYryro CKOPOCTb aaanTaLum.

BTopast npotnema - Mubbl. MHe perynsipHo NpuxoamnTcs «60AaTbCsA» C KITIMEHTaMM, KOTOpbIE NMPUXOAST CO
CBSITOV YBEPEHHOCTbLIO B NpaBoTe dhpasbl: «A BOT MOV ApYr ckasar...». [pyr Mor KynuTb KBapTUpy NATb NeT
Hasaf, B 1pyrom GrofpKeTe 1 noa Apyrve 3afadn. d Bceraa HacTamBato: 3abyapTe Yy>kme dopyMbl. Mbl
6epemM Kode, efleM B panoH, XOAMM HOraMu 1 NPOBEPSIEM BCE CaMu.

JTInyHbIR NpuMep: A y>ke Tpu rofa XuBy Ha [pare-TynHou B
BapLuage. B MHTeEpHeTe 06 STOM palioHe [0 CUX MOP MULLYT
CTpaLLHble CKasKu U3 AEBAHOCTbLIX. MO NIMYHbBIA BEPAUKT Kak
XKUTENS U KaK pUenTopa - paoH KJ1aCCHbIN, AUHAMUYHBIA U
OY€eHb NePCneKTUBHBLIN. CNyxu peko UMEKOT OTHOLLIEHME K
peanbHOCTU.

A ellle TP XKeCTKMX npaBuia 41s UMMUrpaHTa U He TONbKO Npu
BblIGOpe NoKaLuu:

TpaHCNopT NPOBEPSIETCA TOILKO HOraMm 1 B Yac nuk. Gpasa
nesenonepa «10 MUHYT A0 LeHTpa» B BapluaBe MOXET 03Ha4aTb
10 MUHYT Ha BepToneTe. Ha aene aTo oka)keTca Npodexxka Ao
TpaMBas, ABe nepecaakn 1 BeuHasa npobka. OueHnTe aToT
MapLpyT B 8:30 yTpa BO BTOPHMUK.

LIkona aukTyeT agpec. Ecnvy Bac A€TH U Bbl LENNTECH B
MeXAyHapoHble LWKOSbI, MTOMHUTE: UX B Bapluase He Tak MHOrO.
JlornyHee cHavana BbIGpaTh LLIKOIY, @ Y)Ke BOKPYT Hee nckaTb

Xnnbe. ViHaye Balla >XM3Hb NpeBpaTnTCcs B 6eCKOHeLIHyI-O
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O KaKUX AOMONTHUTENbHbIX pacXofax MHOCTPaHeL, Yalle BCero faxe He goragbiBaeTca?

PycnaH: BonblMHCTBO NoKynaTene n3-3a pybexka 3aknafblBatoT B GHOOXKET TONbKO LIEHY KBApTUPbI U,
BO3MOXHO, peMOHT. Kora s OTKpbIBato MM Ha BCTPEYEe 3KCeNb peabHbIX pacxodoB Ha CAENKY, 06bIYHO
HacTynaeT MUHYTHas nay3sa. HekoTopble KITMEHTbI MOTOM FOBOPAT, YTO A «O4eHb OCTOPOXHbIW PUENTOP», HO
noBepbTe — Nydlle y3HaTb Bce UMdpbl Ha 6epery, YeM CYAOPOXHO UCKaTb AeHbrv nepea NoanucaHnem
aKTa.

Monsik ¢ 4eTcTBa CAbIWWT Npo Hanor PCC (Hanor Ha rpa)kaaHcko-npaBoBble CAenkn) B pasmepe 2% oT
CTOMMOCTW HEABUXMUMOCTHU. [JNA MHOCTpaHLA 3TO 4acTo WOK: «A nnady rocygapctsay 20 nav 30 Tbicay
3/10TbIX MPOCTO 3a TO, HTO MOKYMato XXUbe?».

Ha BTOpMYHOM pbIHKE Bbl TOXE MOXETE NOSy4YnMTb 0CBOBOXAEHMNE, HO TOMTbKO €CNV 3TO Ballla camasi nepBas
KBapTUpa B XXM3HM.

N BOT TyT Kak pas BKJIHOHAETCA MOSl «4peE3MEPHAast OCTOPOXHOCTbY», M3-3a KOTOPOW CO MHOW CropsiT. MHorve
CUMTALOT, Y4TO NPaBMUIO NEPBOWN KBAPTUPbI KACaeTCs TONbKO HEABUXMMOCTH B [osible. Mos, ecivy MeHs
eCTb Tpu KBapTupbl B MuHcke nnu B Knee, To B BapluaBe 310 BCE paBHO «MePBbI 06beKT». TO onacHoe
3abnyxaeHve. Hanorosast NpoBepsieT GakT BNageHNst UMYLLIECTBOM B NpuHLUMNeE. M ecnn aToT dhakT
BCKPOETCS, BaM AOHAYUCAAT M Hanor, 1 Wwrtpad. Tak 4To a, 1 OCTOPOXKEH. HO 1 OCTOPOXKEH C BalLMMM
OeHbramu.

MomMumo PCC, ecTb ellle IBE CTaTbM pacxo[0B, KOTOPble Ha BTOPUYKE BCEra BbIIE3akoT HEOXKNAAHHO:
Takca HoTapuyca u cyaebHble NOLWANHBI. ITO He MKCMPOBAHHAsA CTOMMOCTb YallKu Kode. 3TO NpOoLEHT OT
CTOMMOCTW KBapTUPbI, 3aKpensIeHHbI 3aKOHOM, M/THOC OniaTa 3a KaxXkayro oduLmanbHYrO BbIMUCKY, 3a
BHeceHMe 3anucelt B Ksiega Wieczysta (MoseMenbHyto KHUTY) 1 Kyda MENKUX aAMUHUCTPATUBHbIX C60POB.
B cyMMe 3TO Bcerga BbIIMBAETCA B ThICHAYN 3M10TbIX.

MpucsxHbIN NepeBoadmk (Ttumacz przysiegty). He 6onbluasi cyMMa, HO BCe Xe.

Kak onbITHbIN puentop B BaplwaBe, ckaXelllb Ji1 Tbl KJIMEHTY B IULLO: «I10)Kanyv“|c'ra, L[] noxynaﬁTe

aTo»?

PycnaH: Ckaxy, 1 fienan 1o He pa3. MIHoraa aTo 3BYUUT O4eHb 6pyTasbHo :). Ho penyTaums un
pPeKOMEHAALIMN CTOAT JOPOXKE OLHOW CUFOMUHYTHOM KOMUCCUK. Korfda s BUXKY, YTO KNIMEHT Noaaanca
SMOLMAM 1 COBEPLUAET MYNOCTb, MOA PaboTa - BbIKIFOYUTb Y HEFO FOPMOHbI CHACTbA U BKITHOUNUTD
XONOAHbIN 6U3HEC-pacyeT.
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A 0JHO3HAYHO CKaxky YKECTKOE «CTOM» B YETbIPEX CUTYaLNSIX:

1.Tpo6NeMHbIN CTaTyC 3eMM Noa AoMoM. B Bapluase (0co6eHHO B Takmx parioHax, Kak Npara nam
MOKOTYB) 10 CUX MOp TAHYTCS LWeidbl UCTOpUiA ¢ uzytkowanie wieczyste (6eccpoyHbIM
NONb30BaHNEM) N HEYPETYNMPOBAHHbIMM NpaBaMu Ha 3eMto. CLieHapuiA MPOCTON: eCnv C 3emJ1elt Nof,
3/1aHNeM He BCE B MNOPSIAKE, Bbl HE CMOXETE OTKPbITb No3emMesbHyto KHUry (Ksiega Wieczysta), a 6aHK
NoA Takom OOBEKT HUKOrAa He AacT KpeanT. KynuTb Takyro KBapTMpY 3a HaluyHble — STO JOOPOBOJIbHO
3anepeTb CBOW AeHbMM B HETOHHOM NOBYLLKE, KOTOPYHO MOTOM OyAET MPaKTUYECKN HEBO3MOXHO
npoaatb.

2.CKpbITas 9KOHOMMKa KoomnepaTuBHbIX KBapTup (Spotdzielcze wtasnosciowe prawo). Bugute Ha Otodom
CKa304HYHO LIeHy 3a KBaZlpaTHblin MeTp? He cnelunTe pafoBaTbca. Mbl 3anpallnBaeM CrpaBky U3
KoonepaTuga (spotdzielnia), 1 Ha CBET BblNe3atoT MUIMOHHbIE A0 ioMa 3a KaKyto-HWBy b
TEPMOMOAEPHM3ALMNIO. B UTOre exkeMecAaYHbI afMUHUCTPATUBHbIN NnaTex (Czynsz) okasblBaeTcs
TaKMM KOHCKMM, YTO BaM By[eT fAelleBne apeHA0BaTb NEHTXaYC B LUEHTPE rOpPoAa, YEM COAEPXKaTb 3Ty
«BbITOAHYHO» MOKYTKY.

3. ®PuHaHCcoBbIN oBepApad@T. KorAa Nnokynka nnaHupyeTest «BNPUTbIK», MO HOMb, 6€3 MUHUMAaNbHOW
noayLKn 6e30MacHOCTY - 1 NPOTMB. Ecnn Maneiiliee n3MeHeH1e NPOLEHTHOW CTaBKM MO KPEAUTY,
3afiep>KKa peMOHTa Ha ABa Mecsla Uin 6aHanbHasa 3amMeHa TpyS MoryT 06aHKPOTUTb Bally CEMbIO, 5
MPAMO NMPELNOXY CHU3UTb anneTuTbl U MOCMOTPETb BapyaHTbl CKPOMHee.

4.baHanbHO - 3TO He COOTBETCTBYET BaLLMM peasibHbIM MOTPEBHOCTSAM. HenoBeK MPUXOAUT U FTOBOPUT:
«Xouy KBapTUpy Ha CpyamMecTe, NOTOMY 4TO TaM aTMOC(hEPHO». A y CaMOro Tpoe AeTel, KOTOpbIM
HY>XHbI LUKOSbI, MapKKX 1 TULLMHA, @ He MOCUAENKM B MOAHbIX KpadhTOBbIX 6apax. B Takmx cnydasx g
MSAMKO, HO HAaCTOMYMBO BO3BPaLLato NtoAen B peanbHOCTb. BAHOGASTHCS HYXKHO B 06pas XM13HW,
KOTOPbIN JaeT KBapTUPa, @ HE B KUPMNYHbIE CTEHDI.

Mo yem Thbi Y3Haellb, YTO HeABMXXUMOCTb XOpPOLLUO OLeHEeHa, U KaK Ol eHUBaellb TeKyLlyo cCuTyayuio

Ha pblHKe?

Marumn 34ech HeT - eCTb XKeCTKasi aHannThKa. B mepByro odepefb 1 CMOTPHO HE Ha OOBbABAEHUA B MHTEPHETE,
a Ha peanbHble TPaH3aKLMOHHbIE LIEHbI aHaNOrMYHbIX KBAPTUP B TOM e parioHe. A Npenapupyro Kaxxabli
06BbEKT MO KNHOYEBbIM NapaMeTpaM: LieHa 3a KBafpaTHbI METP, U3HOC 3aHWS, CTaHaapTbl OTAENKMY,
PacnofioXXeHne OKOH MO CTOPOHaM CBETA U, YTO KPUTUYECKN BaXKHO, (GDMHAHCOBOE COCTOSTHNE YKUMULLHOTO
KoonepaTvga (spotdzielnia) nnmn ToBapuilecTsa (wspdlnota). ToNbKo 3TO AAET MOHUMAHWE, HAXOAUTCSA NN
LieHa B pa3yMHbIX PbIHOYHbIX paMKax.

JononHuTenbHO A BCeraa AepKy pyKy Ha Nynbce NoKabHbIX TPEHAOB: OTCAEXMBAKD Pa3HULLY MeXAy LIEHOH
NpennoXeHusa 1 LIeHON peanbHOM cAenkn, AMHaAMKKY POCTa, a TakyKe TeKyLLMA 6anaHc cnpoca U1
NpeanoXeHns B KOHKPETHOW oKaLmm.

Ecnm roBopuTb 0 pbiHKe Bapluasbl NpsMo cervac, B 2026 rogy, Mbl Habntogaem dhasy yMepeHHoro cnpoca.
Mocne nepnoaa arpeccuUBHONO, MOYTM @HOMasTbHOIO Paa/iv LiEH, HACTYMMIO OLLYTUMOE TOPMOXKeHKNE. Mbl
BOLUAM B (hasy cTabuamsaumm 1 o4eHb YMEPEHHOIO, 30POBOro pocTa. MIMeHHO MO3TOMY TEeKYLLMA MOMEHT
naeaneH ana NOKyNKuW HeABMXUMOCTM B BapluaBe: pbIHOK NepecTarn 6biTb XaOTUYHbIM, OH CTan
MPOrHO3NPYEMbIM.
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Ho cKaxky 4ecTHO: Aake eC/iv MOst KOMMJIEKCHaa aHanmnTMUKa NoKasblBaeT, YTO LieHa Ha OOBbEKT afeKkBaTHas
NN faXke OTKPOBEHHO MpUBJEKaTeNbHas - 1 BCE paBHO Uy Ha NeperoBopbl. Ha BapLaBCKOM pPblHKe
HeABMXXMMOCTM He TOProBaTbCA — 3TO MPECTYNeHNe NPOTMB COBCTBEHHOMO BroaykeTa. C6MBaTb LieHY MK
BbIOMBATb JyuLUME YCNOBUSA AN KWEHTA - 3TO MOV 6a30BbIi pedeKc, HE3aBUCUMO OT CTapTOBOro
LeHHMKa.

VIMEHHO NO3TOMY S 4acTO Npeanarato KIIMeHTamM Win-win cxemy: MUKCUPOBaHHbIA NPOLEHT OT CYMMb,
KOTOPYO MHE yAacTCA CKMHYTb BO BpeMs Topra. Bcé uecTHO: Mbl Aennm obuLyto nobeay. Mo azapT
neperoBopLLMKa HanNPsAMY KOHBEPTUPYETCS B YNCTYHO SKOHOMMUIO B BalleM KapMaHe.

Mo yem Tbl y3Haelllb, YTO HEABMXXMMOCTb XOPOLLO OLLeHEeHa, U KaK OL,eHMBaelllb TEKYLLLYI0 CUTYaLIO
Ha pbiHKe?

Marun 3fiecb HeT - eCTb XKecTKasi aHannTKKa. B nepByto ouepeb 1 CMOTPIO HE Ha 0OBbABAEHUS B MHTEPHETE,
a Ha peanbHble TPaH3aKLMOHHbIE LIEHbI aHANOMMYHbIX KBAPTUP B TOM e parioHe. A Npenapupyro Kaxxablv
0H6BbEKT MO KIKOYEBBLIM MapaMeTpaM: LieHa 3a KBagpaTHbI METP, U3HOC 34aHWNs, CTaHA4apTbl OTAENKH,
PaCMOIOXKEHNE OKOH MO CTOPOHaM CBETA U, 4TO KPUTUYECKM BaXKHO, PUHAHCOBOE COCTOAHME XKUSTULLIHOTO
KoonepaTuga (spoétdzielnia) nnu ToeapuulecTsa (wspdlnota). Tonbko 3TO AaeT NOHUMaHWNE, HAXOAUTCS NN
LieHa B Pa3yMHbIX PbIHOYHbIX PaMKax.

[ononHNTENBHO S BCeraa AEP>KY PYKY Ha MysibCe NOKabHbIX TPEHAOB: OTC/IEXMBAKD PASHULY MEXIY LEHON
NPeanoXeHna U LIeHON peanbHOWM CAeNKN, ANHAMMKY POCTa, a TakxKe TeKyLLMiA GanaHc cnpoca u
NPeaIoXKEeHNA B KOHKPETHOM SIOKaLMW.

Ecnum roBopuTb 0 pbiHKe BapLuaBbl NpsiMo ceidac, B 2026 roay, Mbl HabntogaemM dhasy yMepeHHOro cnpoca.
locne nepnoga arpeCccuUBHOro, MOYTM aHOMasbHOrO Pasiv LEH, HAaCTYNMUIO OLLYTUMOE TOPMOXKeEHKNE. Mbl
BOLLM B ha3y CTabunmsaumm 1 o4eHb YMEPEHHOr o, 3J0pPOBOIro pocTa. MIMEHHO NO3TOMY TEKYLLMA MOMEHT
naeaneH Ansa NoKynkKn HeABMXXMMOCTM B BapLuaBe: pbIHOK NepecTan 6bITb XaoTUYHbIM, OH CTan
NMPOrHO3UPYEMbIM.

Ho ckaxky 4ecTHO: Aake ecnim MOst KOMMJEeKCHaa aHannTMKa NokasblBaeT, YTo LieHa Ha 06 beKT afexkBaTHas
WK fla>ke OTKPOBEHHO MpUBEKaTeNbHas - 1 BCE paBHO 1Ay Ha NEPEroBoOpbI. Ha BapLLIaBCKOM pbIHKe
HeABMXNUMOCTM He TOProBaTbCs — 3TO MPECTYN/IeHNe NPOTUB COBCTBEHHOMO 6royKeTa. COMBaTb LiEHY MK
BbIOMBATb Ny4llMe YCNoBMS AN KIMEHTa - 3TO MoV 6a30BbIi pedekc, HE3aBUCUMO OT CTapTOBOro
LEeHHMKa.

IMeHHO NO3TOMY S YacTo Npeanarato KIMeHTaM win-win cxemy: (UKCMPOBaHHbI NMPOLIEHT OT CYyMMbl,
KOTOPYO MHe yAacTCsl CKMHYTb BO BpeMst Topra. Bcé uecTHO: Mbl ennm obLyto nobeay. Mot asapT

NeperoBopLUMKa HanpsiMyto KOHBEPTMPYETCS B YNCTYHO SKOHOMWIO B BalLieM KapMaHe.
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PycnaH, a 4To Tbl NOCOBeTYyellb, €C/IN Y
NoKynaTens NPoCTO HeT AeHer Ha onnaTty ycnyr
puenTtopa?

PycnaH: HecTHbIN BONPOC 3acy>KMBaeT YeCTHOMO oTBeTa. Ecv Ball GroayKeT NofgpesaH Nojd KOpeHb U Bbl
PELUMINCb Ha CaMOCTOSITENbHYHO MOKYMKY, 1 He 6yay 3anyrnBaTb Bac 6aikamu. KynnTb KBapTMpy caMoMy B
Monblie MOXHO. BOT Tpu NpaBuia, KOTopble CnacyT Ballu AEHbIMN U HEPBbI:
1.He akoHOMbTE Ha HOoTapuyce. Hotapuyc B ofblLue — 31O MWL rOCyAapCTBa, HECYLLEe XKECTKYHO
FOPUONYECKYHO OTBETCTBEHHOCTbL. ECNM ¥ Bac HET pUenTopa, HanamnTe aBTOPUTETHYHO, HE3ABUCUMYHO
HOTapuanbHyro KOHTOPY ¢ 6e3ynpedHoin penyTaumeit. lNpuHecuTe UM AOKYMEHTbLI Ha KBapTMPY M HOMEpP
Ksiega Wieczysta (nosemenbHoM KHUMM) A0 NoanvcaHns npeaBaputensHoro gorosopa (Umowa
przedwstepna) 1 nepegadn 3agaTka. [ycTb OHM NPOBEPAT O6HEKT Ha MPEAMET CKPbITbIX UMOTEK,
apecToB W NOXMU3HEHHDBIX NMpaB TpeTbhx nnL (stuzebnose).
2.HaHuMaiiTe aKcnepTa Ha ayTcopc Wan Ha AoBeAeHne caenkn. Bam He o6a3aTenbHO NNaTUTb 3a NOMHbIA
LMK/ NOWCKa, ecny BIOXKET OrpaHnyYeH. 3aniaTuTte 3a pa30BYHO KOHCYbTALMIO UK HaiMnTe 6pokepa
TOMNbKO Ha aTan FopUANYECKOro CONPOBOXKAEHMSA 1 0dhopMAeHUs. 06a3aTeNbHO 3aKaXKNTE TEXHNYECKIUI
ayauT CTEH, BEHTUNALUN U NPOBOAKN Nepe NOKYMNKOW. [oTpaTUTb HECKOSIbKO COTEH 3/10TbIX Ha
NHXKEHEpPa C TEMIOBM30POM — 3TO B COTHM pa3 AeLleBne, YeM pa3rpebaTb CKpbITble AedekTbl nocne
cOenKku.
3.BHMMaHKe: paspyLuato rnaBHbI MU 0 «GecniaTHOM» NOKyMKe. 3anoMHUTe 6a30BO€E NpaBmsIO
MOMbCKOro pPbIHKA: €CMM Bbl HALLIM KBAPTUPY CaMu, HO ee NPOJaeT areHTCTBO, KOTOpoe 6epeT
KOMWCCHUIO C IBYX CTOPOH (M C NpoaasLa, v C NMokynaTesns) - Bbl HUYero He sSKOHOMUTE. Ho npu aTOM aTOT
areHT UrpaeT Ha CTOPOHE NpofaBLa, a He Ballew.
MOMHWTE, YTO ecnn Bbl MOMaAeTe Ha areHTa, KOTopbI 6epeT ¢ ABYX CTOPOH, HO MPW 3TOM COTPYAHUYAET C
Apyrmm 6pokepamu (a B eXp Mbl paboTaeM MMEHHO TakK) - 3a Te »Ke caMble [JeHbIM Bbl MOXETE HaHATb
cBoero 6pokepa. OH goBeAeT Ballly ceNky OT A 10 4, 3alUMTUT BaLLW MHTEPECH! 1 ByAeT CpaxkaTbCs 3a Bac
Kak ne.. ElLe n 6yaeT ToproBaTbCs, YTOObI Bbl COKOHOMMAN!
PycnaH LLyTbKO - MexXayHapoAHbI 3KCNePT Mo HeABMXKMMOCTM eXp Realty. besonacHble caenku,
nparmMaTMyHas aHanMTuKa n 6eCKOMMNPOMUCCHas 3allimMTa MHTEPECOB PYCCKOA3bIYHbIX KITMEHTOB.

ARTYKUL OPRACOWAL

RUSLAN SHUTSKO
POSREDNIK NIERUCHOMOSCI

‘> 695605327
< RUSLAN.SHUTSKO@EXPPOLAND.PL
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Zakup mieszkania
w Warszawie

OCZAMI ROSYJSKOJEZYCZNEGO KUPUJACEGO.

Powyzszy artykut ukazuje sie po rosyjsku, bo jego adresatem sa
rosyjskojezyczni klienci szukajacy mieszkania w Warszawie. Dla polskich
czytelnikdw przygotowalis§my krotkie streszczenie - warto je przeczytaé,

bo pokazuje, z jak innej perspektywy te sama transakcje widzi ktos, kto
kupuje mieszkanie w obcym kraju, bez znajomosci lokalnych realiow OPRACOWANIE
i bez polskiej historii kredytowej. RUSLAN SHUTSKO

Bohaterem rozmowy jest Rustan Shutsko, ekspert eXp Realty w Warszawie, ktory od lat prowadzi
transakcje dla klientow zza granicy. W formie wywiadu odpowiada na pytania, ktore najczesciej

pojawiaja sie wlasnie na etapie ,chce kupi¢ mieszkanie w Polsce, ale nie wiem, od czego zacza¢".

Pierwszy watek dotyczy formalnosci, do ktorych przecietny Polak zwykle nie przywigzuje uwagi. Numer
PESEL jest potrzebny chocby do zatozenia konta w banku. Wskazany jest rowniez ttumacz przysiegty przy
akcie notarialnym, ze wzgledu na to, ze notariusz musi mie¢ pewnosc, ze kupujacy rozumie kazde stowo
umowy. Nalezy rowniez przedstawi¢ zrédto dochodu, na przyktad, w postaci przelewoéw, ktére bank doktadnie
sprawdza pod kgtem pochodzenia srodkow.

Drugi temat to kredyt hipoteczny. Polska historia kredytowa swiezo przybytego klienta po prostu nie istnieje
dla banku - zaczyna on od zera. Banki oczekujg stabilnej umowy o prace, legalnego pobytu z odpowiednim
zapasem czasowym i czesto wyzszego wktadu wtasnego niz standardowe 20%. Rustan opisuje konkretny
przypadek: rodzina z Biatorusi z kartg pobytu wazng jeszcze przez 10 miesiecy dostata kredyt przy wktadzie
wiasnym na poziomie 30%.

W dalszej czesci rozmowa schodzi na wybdr dzielnicy bez znajomosci miasta od srodka. Rustan przestrzega
przed ,syndromem bezpiecznej banki" - osiedlaniem sie wytgcznie wsrdd rosyjskojezycznej diaspory,

co w praktyce spowalnia integracje ze spotecznoscig. Radzi sprawdzac dojazd pieszo, w godzinach szczyty,
zamiast ufa¢ mapie i zwraca uwage na dostepnosc¢ szkot miedzynarodowych, jesli Klient ma dzieci.

Nie brakuje tez twardych liczb - sekcja o ukrytych kosztach ttumaczy podatek PCC (2% wartosci
nieruchomosci) i zasady zwolnienia z niego, ktdre przystuguje wytgcznie przy zakupie pierwszego mieszkania
w zyciu, takze jesli Kupujgcy posiadat wczesniej nieruchomosé za granicg. To szczegot prawny, o ktorym
rzadko sie pamieta, a ktory moze kosztowac¢ Kupujgcego dodatkowe kilkanascie czy kilkadziesiagt tysiecy
ztotych.

Rustan opowiada réwniez, w jakich sytuacjach sam odradza klientowi zakup - m.in. przy problematycznym
statusie gruntu pod budynkiem, zadtuzonej spotdzielni mieszkaniowej czy budzecie bez zadnej finansowe;j
poduszki bezpieczenstwa - oraz jak ocenia, czy dana cena jest uczciwa, opierajac sie na realnych cenach
transakcyjnych, a nie tylko ofertowych. Na koniec radzi, co zrobi¢, gdy klienta nie sta¢ na ustugi posrednika,
obalajgc po drodze popularny mit ,darmowego zakupu".
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Zrozumienie zamiast
schematow.

JAK MADRZE WSPOLPRACOWAC Z INWESTORAMI.
HISTORIA Z MRAGOWA.

Stowo ,inwestor” na rynku nieruchomosci czesto budzi niepokdj i skrajne
emocje. Dla niektérych to chtodny, bezwzgledny towca okazji,
ktory kupuje mieszkania za bezcen. Dla innych - wymarzony partner,

podejmujacy decyzje w mgnieniu oka. Jednak z mojego doswiadczenia
wynika, ze prawda jest o wiele ciekawsza i bardziej ztozona.

OPRACOWANIE
NATALIA RAJ

W praktyce inwestorzy nie sg jedng, jednorodng grupg, ale osobami o bardzo odmiennych wizjach, celach

i potrzebach. Jako profesjonalna posredniczka wiem, ze kluczem do sukcesu nie jest po prostu znalezienie
przypadkowego ,kupca z gotéwkg", ale znalezienie ztotego srodka - dopasowanie modelu wspotpracy

do konkretnej przestrzeni i, co najwazniejsze, do Twoich osobistych oczekiwan.

Jedna, wyjatkowa przestrzen - wiele mozliwosci

Opowiem Wam pewng bardzo pouczajgca historie z urokliwego Mrggowa. Zajmowatam sie tam sprzedaza
mieszkania, ktore - delikatnie méwigc - potrzebowato duzo czutosci.... czyli generalnego remontu.

Zazwyczaj w takiej sytuacji wtasciciel staje przed trudnym wyborem: wzig¢ na swoje barki stresujgcy remont,
albo ze smutkiem drastycznie obnizy¢ cene, czekajgc na cud.

My postanowitysmy poj$¢ inng, znacznie ciekawszg drogg. Wiasciciel absolutnie pragnat unikng¢
wielomiesiecznego stresu zwigzanego z pracami budowlanymi. Z kolei pokazywanie tego mieszkania

na ogolnodostepnych portalach, gdzie musiatoby konkurowac z pachngcymi nowoscig apartamentami,
praktycznie skazywato sprzedaz na niepowodzenie.

Dlatego skierowatysmy oferte rownolegle do zaufanego grona wyselekcjonowanych inwestoréw.

Dlaczego to zadziatato? Poniewaz zaproszony inwestor spojrzat na to miejsce zupetnie inaczej niz tradycyjny
kupujacy. Nie oceniat surowo zniszczonego wyposazenia czy starych kafelkow, ale z fascynacjg odkrywat
potencjat przestrzeni i mozliwosci, jakie daje zmiana uktadu pomieszczen. Ta niezwykta umiejetnosc
dostrzegania ukrytego potencjatu pozwolita nam gtadko, sprawnie i bezstresowo sfinalizowac sprzedaz.
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Odczarujmy mity.
Z kim tak naprawde tworzymy relacje?

Wokét inwestoréw narosto wiele krzywdzgcych mitow - zwtaszcza ten najbardziej szkodliwy, ze zawsze chcg
tylko tanio kupi¢, pospiesznie odmalowacé i sprzedac z zyskiem (robigc tzw. flipa). W rzeczywistosci mamy
do wyboru szerszg palete mozliwosci. Z kim wiec mozemy budowac¢ wspotprace?

« Opiekunowie portfeli najmu: Szukajg miegjsc, ktdre stang sie bezpiecznym domem dla najemcéw, dajac
im stabilny dochod na lata. Czesto chetnie wybierajg nieruchomosci juz po remoncie, gotowe
do wynajecia.

« Poszukiwacze ukrytego piekna (fowcy add-value): Osoby o niezwyktej wyobrazni przestrzennej. Potrafig
wydoby¢ z nieruchomosci caty potencjat, genialnie zmieniajgc uktad funkcjonalny czy adaptujac
nieuzywane dotad zakamarki.

« Partnerzy do wspolnych projektow (Joint Venture): Inwestorzy, ktorzy z radoscig taczg sity z Tobg
jako wtascicielem, by wspdlnie stworzy¢ cos wyjatkowego.

» Wspierajgcy finansowo (finansujgcy remonty): Model, w ktérym inwestor otacza projekt opiekg
kapitatowg, a po odnowieniu i sprzedazy wspolnie i sprawiedliwie dzielicie sie owocami tej pracy.

« Kupcy pakietowi: Osoby z wiekszym kapitatem, potrafigce zaopiekowac sie kilkoma nieruchomosciami
jednoczesnie.

Zrozumienie, z kim siadamy do wspoélnego stotu i jakie s jego cele, to absolutna podstawa udanej relacji.
Twoja bezpieczna przestrzen: Sprzedaz dyskretna i relacje na odlegtosc

Sukces z Mraggowa pokazuje, jak bezcenna jest starannie pielegnowana, lojalna baza inwestorow.

Dzieki niej nie musimy zawsze wystawia¢ Twojej nieruchomosci na widok publiczny. Sprzedaz typu
off-market (skierowana do zaufanej grupy, bez publikacji w internecie) daje mnodstwo spokoju. Skraca caty
proces do minimum i chroni Twojg prywatnos¢ przed przypadkowymi "turystami” nieruchomosciowymi.
Oczywiscie, zawsze mozemy potgczyc¢ to z klasyczng sprzedazg - to po prostu kolejne narzedzie, by w petni
zadbac o Twoje interesy.

W tej mragowskiej historii jest jeszcze jeden, fascynujacy detal!

Cata te transakcje poprowadzitysmy niemal catkowicie zdalnie, z zacisza biura w Warszawie.

Dzielgce nas ponad 200 kilometréw mogtoby wydawac sie barierg nie do przejscia, ale profesjonalny inwestor
nie potrzebuje dziesieciu wycieczek do zrujnowanego lokalu. Wystarczg mu twarde dane, precyzyjne zdjecia

i szczera rozmowa o potencjale. To dowdd na to, ze przy zaufanej bazie kontaktéw granice geograficzne

po prostu dla mnie znikaja.
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Indywidualne podejscie.
Twoja historia jest najwazniejsza.

Czego uczy nas to doswiadczenie? Tego, ze w dzisiejszym Swiecie nieruchomosci nie ma jednego,
uniwersalnego szablonu. Kazdy dom jest inny i kazdy z nas nosi w sercu inne marzenia, ograniczenia
i cele. Dlatego zamiast pytac z niepokojem ,czy warto to remontowac?’, wspolnie zastanowmy sie:
,Jjaki model wspotpracy da Ci w tej sytuacji najwiekszy spokdj, wartos¢ i satysfakcje?”.

Dzi$ moja rola to nie tylko zrobienie zdje¢, wrzucenie ogtoszenia na portale i trzymanie sie wyswiechtanych
schematow. Jestem Twoim zaufanym doradcg i strategiem. Dzieki technologiom dostepnym w eXp

oraz relacjom z inwestorami z catej Polski odlegtos¢ nie ma dla mnie zadnego znaczenia.

Niezaleznie od tego, czy Twoja nieruchomos¢ znajduje sie w tetnigcym zyciem miescie, nad morzem,

w goérach czy w matej miejscowosci - otocze jg takg samag troska.

Jesli masz nieruchomos¢, ktéra wymaga nieszablonowego podejscia i pragniesz oddac jg w rece kogos,
kto w petni wstucha sie w Twoje potrzeby — zapraszam Cie do rozmowy.
Wspdlnie znajdziemy Sciezke, ktéra bedzie dla Ciebie absolutnie najlepsza i najbardziej komfortowa.

CZASEM NAJLEPSZYM KUPUJACYM
NIE JEST PIERWSZY ZAINTERESOWANY.
POTRAFI DOSTRZEC POTENCJAL TAM,
GDZIE INNI WIDZA TYLKO PROBLEM.

ARTYKUL OPRACOWALA

NATALIA RAJ
POSREDNIK NIERUCHOMOSCI

L 507502056
< natalia.raj@exppoland.pl

Zobacz nad czym aktualnie pracuje
https://natalia-raj.exppoland.pl/
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DOLNY MOKOTOW,
SADYBA | STEGNY.

PRZEWODNIK PO MOIM UKOCHANYM ,
FRAGMENCIE WARSZAWY OPRACOWANIE
MARTA SARBA

S3 miejsca w Warszawie, ktére mozna opisa¢ liczbami. Ceng za metr kwadratowy, odlegtoscia
od centrum czy liczba nowych inwestycji. | sa takie, ktérych nie da sie zamkna¢ wytacznie

w tabelach i statystykach.

Dla mnie takim miejscem jest Dolny Mokotow — a szczegdlnie Sadyba, Sielce i Stegny.

Zawodowo patrze na nieruchomosci bardzo analitycznie. Sprawdzam dokumenty, uktady mieszkan, stan
budynkow, potencjat najmu, ceny transakcyjne, stabe punkty lokalizacji i to, jak dana nieruchomos¢ moze
zachowac sie przy pozniejszej sprzedazy.

Ale prywatnie wiem tez, ze mieszkania nie kupuje sie wytgcznie kalkulatorem. Kupuje sie codziennosc¢. Droge
po kawe. Spacer z psem. Sklep pod domem. Zieler za oknem. Sgsiedztwo, do ktérego chce sie wracac.
Dlatego ten artykut jest przewodnikiem po Dolnym Mokotowie, Sielcach, Sadybie i Stegnach napisanym z
dwaoch perspektyw: posredniczki nieruchomosci, ktéra pomaga klientom kupowac i sprzedawac¢ mieszkania
w Warszawie, oraz osoby, ktéra ma do Sadyby i Stegien osobistg stabosc.

W nieruchomosciach precyzja ma znaczenie. Dwie nieruchomosci oddalone od siebie o kilkaset metrow
mogg mie¢ zupetnie inng wartos¢, potencjat i grupe kupujgcych.

Dolny Mokotow nie jest jedng oficjalng jednostka administracyjna. To raczej potoczne okreslenie czesci
Mokotowa potozonej nizej wzgledem skarpy warszawskiej. W codziennym jezyku obejmuje miedzy innymi
Sielce, Czerniakow, Sadybe, Stegny, Siekierki i Augustowke.

W tym artykule skupiam sie na trzech obszarach, ktore
najczesciej interesujg osoby szukajgce mieszkan w tej
czesci Warszawy:

- Sielce

« Sadyba

« Stegny

Kazde z tych miejsc ma inng energie. Sielce sg blizej
centrum i majg bardziej miejski rytm. Sadyba jest
bardziej zielona, willowa i kameralna. Stegny sg
praktyczne, rodzinne i coraz lepiej skomunikowane.
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SIELCE

Sielce to lokalizacja dla 0séb, ktére chcg mieszkac blisko centrum, ale niekoniecznie w samym Srédmiesciu.
To czes¢ Mokotowa z duzg liczbg warstw: sg tu powojenne bloki, starsze kameralne budynki, nowe
apartamentowce, lokalne sklepy, Park Sielecki, bliskos¢ tazienek Krolewskich, rejon Chetmskiej, Gagarina

i coraz wazniejsza komunikacja tramwajowa.

Przy zakupie trzeba tu patrze¢ bardzo konkretnie. Samo hasto ,Sielce” nie wystarczy. Lokal przy cichej ulicy

i lokal przy duzej arterii bedg zupetnie innymi produktami rynkowymi.

SADYBA

Sadyba to dla mnie jeden z najbardziej wyjgtkowych fragmentéw Mokotowa. Ma zupetnie inny klimat niz
typowe wielkomiejskie osiedla. Kojarzy sie z zielenig, willami, Jeziorkiem Czerniakowskim, ulicg Powsinska,
Fortem Czerniakow, Sadybg Oficerska i spokojniejszym tempem zycia.

To migjsce, w ktorym Warszawa nadal jest miastem, ale jednoczesnie robi sie bardziej oddechowa.

Dla wielu kupujacych Sadyba jest kompromisem miedzy prestizem Mokotowa, dostepem do ustug i potrzebg
zycia blizej zieleni.

Sadyba ma bardziej willowy i zielony charakter, cho¢ nie oznacza to, ze sg tu wytgcznie domy.

Na rynku pojawiajg sie mieszkania w starszych budynkach, lokale w kameralnych inwestycjach,
apartamenty oraz nieruchomosci z segmentu premium.

Dla kupujgcych wazne jest rozroznienie miedzy Sadybg willowg, Sadybg blizej centrum handlowego

i Sadyba blizej Jeziorka Czerniakowskiego. To niby jedna okolica, ale zupetnie inne doswiadczenie zycia.

STEGNY

Stegny s3g czesto niedoceniane przez osoby, ktére patrzg tylko na pierwsze skojarzenie z duzymi osiedlami
mieszkaniowymi. A moim zdaniem to duzy btad. Stegny majg cos, czego w Warszawie coraz czesciej
brakuje: funkcjonalnosg.

Jest tu duzo zieleni miedzy budynkami, sensowna infrastruktura codzienna, szkoty, przedszkola, sklepy,
miejsca do spacerow i dobra baza mieszkan rodzinnych. Po uruchomieniu nowej komunikacji tramwajowej
znaczenie Stegien na mapie Mokotowa wzrosto jeszcze bardziej.

Stegny to przede wszystkim duze osiedla mieszkaniowe, w tym zabudowa z wielkiej ptyty, ale takze nowe
inwestycje. Najwiekszg zaletg starszych Stegien jest funkcjonalnos¢ osiedla. Budynki czesto stojg wsrod
zieleni, a przestrzenie miedzy nimi dajg wiecej oddechu niz wiele nowych inwestycji.

Najwiekszym wyzwaniem jest stan techniczny konkretnego budynku, windy, instalacje, akustyka i jakosc¢

czesci wspolnych.
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Historia i charakter

Historia Sielc, Sadyby i Stegien nie jest jednorodna. To trzy rozne opowiesci, ktére spotykajg sie pod jednym
adresem: Mokotow.

Sielce majg korzenie dawnej osady i folwarku. Z czasem zostaty wtgczone w rozwdéj Warszawy,

a po wojnie mocno zmienity swoj charakter.

Sadyba ma bardziej charakterystyczng tozsamosc. Jej historia wigze sie z Fortem IX Czerniakdw oraz ideg
miasta ogrodu. Do dzi$ wida¢ tam ten slad: wille, mniejsze ulice, ogrody, stara zielen i kameralnosc.

Stegny kojarzg sie z duzym powojennym osiedlem mieszkaniowym. To miejsce projektowane z mysla

o codziennym zyciu: mieszkaniach, szkotach, przedszkolach, sklepach i terenach miedzy budynkami.
Dzisiaj ta urbanistyka ma swoje ograniczenia, ale ma tez ogromne zalety.

Komunikacja

Komunikacja jest jednym z najwazniejszych argumentow dla tej czesci Mokotowa. Przez lata Sadyba i Stegny
byty mocno zalezne od autobusow. Dzis, dzieki rozwojowi tramwaju w kierunku Wilanowa i Stegien, ta czesc
miasta zyskata nowg jakosc.

Nowe potgczenia tramwajowe wzdtuz osi Gagarina, Sobieskiego i $w. Bonifacego zmienity odbior lokalizacji.
Dla mieszkancow oznacza to wygodniejszy dojazd do centrum, placu Unii Lubelskiej, Gornego Mokotowa

i Wilanowa.

Autobusy nadal odgrywajg ogromna role. Gtowne korytarze komunikacyjne to Sobieskiego, Powsiriska,
Czerniakowska, Witosa, sw. Bonifacego, al. Wilanowska i Sikorskiego.

Na Sadybie i Stegnach nie ma stacji metra. Najblizsze stacje znajdujg sie na Gérnym Mokotowie i Ursynowie,
miedzy innymi Wilanowska, Stuzew i Wierzbno. Dla czesci oséb to minus. Dla innych, przy dobrej komunikacji

tramwajowej i autobusowej, nie jest to przeszkoda.

Moja praktyczna rada jest prosta: przed zakupem nie sprawdzaj tylko odlegtosci w kilometrach. Sprawdz
realny czas dojscia do przystanku, czestotliwos¢ potgczen i to, czy trasa dziata wygodnie w godzinach,
w ktérych faktycznie bedziesz z niej korzystac.

Zrédo: zdjecia Wikipedia
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Dojazd samochodem i parkowanie

Sielce, Sadyba i Stegny majg dobre potgczenie samochodowe z centrum, Wilanowem, Ursynowem,

Trasg Siekierkowskg i Wistostradg. Najwazniejsze ulice to Czerniakowska, Sobieskiego, Witosa, Sikorskiego,
Powsinska, sw. Bonifacego, al. Wilanowska, Belwederska i Gagarina.

W godzinach szczytu trzeba jednak liczy¢ sie z korkami. Szczegdlnie obcigzone bywajg Sobieskiego,
Czerniakowska, Sikorskiego i okolice wiekszych skrzyzowan.

Parkowanie trzeba sprawdzi¢ bardzo doktadnie. Na starszych osiedlach Stegien miejsc bywa sporo,

ale samochodoéw tez jest duzo. Na Sadybie sytuacja zalezy od konkretnej ulicy. W czesciach willowych
parkowanie moze byc¢ tatwiejsze, ale przy punktach ustugowych i handlowych robi sie bardziej intensywnie.
Dla sprzedajgcego miejsce postojowe, garaz albo mozliwosc¢ parkowania za szlabanem sg mocnym
argumentem. Dla kupujgcego brak miejsca parkingowego nie zawsze przekresla zakup,

ale powinien by¢ elementem analizy ceny.

Codzienna infrastruktura

Sadyba i Stegny sg bardzo praktyczne dla rodzin. W okolicy sg szkoty, przedszkola, place zabaw, punkty
sportowe, zajecia dodatkowe, sklepy, apteki, przychodnie, paczkomaty i codzienne ustugi.

Na Stegnach szczegdlnie czu¢ osiedlowg funkcjonalnosé. Wiele spraw mozna zatatwic¢ pieszo. Dla rodzin

z dzie¢cmi ma to ogromne znaczenie, bo codzienne zycie nie polega wytgcznie na dojezdzie do pracy.
Sadyba ma bardziej kameralny rytm. Jest blisko do sklepow, punktéw ustugowych i Sadyba Best Mall,

ale jednoczesnie czesc¢ ulic zachowuje spokojny, sgsiedzki charakter.

Przy zakupie mieszkania dla rodziny zawsze rekomenduje sprawdzenie aktualnych obwoddw szkdt. Bliskosc
budynku nie zawsze oznacza przynaleznos¢ do danego obwodu.

Sklepy, ustugi i miejsca spotkan

Pod wzgledem codziennego zycia ta cze$¢ Mokotowa jest bardzo
wygodna.

Na Sadybie duzym punktem odniesienia jest Sadyba Best Mall
oraz sklepy i ustugi wzdtuz Powsinskiej i Sw. Bonifacego.

Sa tez lokalne sklepy, piekarnie, restauracje, apteki i punkty
ustugowe. Na Stegnach infrastruktura jest bardziej osiedlowa.
Mate sklepy, wieksze markety i lokale ustugowe sg
rozmieszczone tak, ze wiele rzeczy mozna zatatwic

bez samochodu.

Na Sielcach zycie skupia sie miedzy innymi wokot Chetmskiej,
Gagarina, Czerskiej, Czerniakowskiej i Belwederskiej.

To bardziej miejska czes¢ tego obszaru, z dobrg dostepnoscig
ustug i gastronomii.

Restauracyjnie nie jest to Srodmiescie, Powisle ani Stary
Mokotow, ale ma swoj lokalny urok. Na Sadybie sg miejsca,

do ktoérych chodzi sie dlatego, ze s3 blisko, przyjemne i wpisane
w codziennosc¢. Na Stegnach gastronomia jest bardziej
praktyczna i osiedlowa. Na Sielcach wybdr jest wiekszy

i bardziej miejski.
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Zielen i rekreacja

Zielen to jeden z najmocniejszych powododw, dla ktérych tak lubie Sadybe i Stegny. Ta czes¢ Mokotowa

daje mozliwos¢ codziennego kontaktu z przyroda, a nie tylko weekendowego wyjazdu do parku.

Jeziorko Czerniakowskie to jeden z najwiekszych skarbow tej czesci Warszawy. To naturalny zbiornik wodny
i rezerwat przyrody, a w jego potudniowej czesci funkcjonuje plaza i kgpielisko. Dla mieszkancow Sadyby

to ogromny atut, ale tez odpowiedzialnos¢. To miejsce wymaga szacunku, bo nie jest zwyktym miejskim
parkiem. Z punktu widzenia nieruchomosci bliskos¢ Jeziorka Czerniakowskiego jest silnym argumentem
emocjonalnym. Kupujgcy nie kupuje wtedy tylko mieszkania. Kupuje dostep do zieleni, spaceréw, wody

i zupetnie innego rytmu dnia. Fort Czerniakow jest jednym z migjsc, ktore nadajg Sadybie charakter.

To element lokalnej tozsamosci, ktory odréznia Sadybe od wielu innych warszawskich osiedli.

Stegny majg inny rodzaj zieleni niz Sadyba. Mniej romantyczny, bardziej codzienny. Duzo przestrzeni miedzy
blokami, drzewa, trawniki, place zabaw, skwery i ciggi piesze. Dla rodzin, senioréw i 0sob z psami to ogromna
wartosc.

Dla Sielc i zachodniej czesci Dolnego Mokotowa wazne sg Park Sielecki, Park Morskie Oko, Park Arkadia
oraz okolice Krolikarni. To miejsca, ktére mocno podnoszg jakos¢ zycia i wptywajg na atrakcyjnos¢ mieszkan.

Komfort zycia

Sadyba i Stegny sg postrzegane jako dobre migjsca do zycia, ale komfort zawsze zalezy od konkretnego
adresu. Na Sadybie trzeba zwrdci¢ uwage na bliskos¢ Powsinskiej, sw. Bonifacego i wiekszych punktéw
handlowych. Im blizej gtéwnych ulic, tym wieksze znaczenie ma hatas i ruch. W gtebi osiedla jest znacznie
spokojniej. Na Stegnach wazna jest ekspozycja mieszkania, odlegtos¢ od wiekszych ulic, stan klatki
schodowej, windy, zarzgdzanie budynkiem i realna dostepnos¢ miejsc parkingowych. Starszy budynek moze
by¢ swietnym wyborem, jesli jest dobrze utrzymany. Moze tez by¢ problemem, jesli wspdlnota

albo spotdzielnia odktadata remonty przez lata. Na Sielcach kluczowe sg roznice miedzy ulicami.

Lokal przy ruchliwej arterii powinien by¢ analizowany inaczej niz mieszkanie od cichego podworza

albo przy zieleni.

Dla kogo Sadyba, a dla kogo Stegny

Sadyba bedzie swietna dla 0séb, ktére cenig zielen, kameralnosc, bliskos¢ Jeziorka Czerniakowskiego,
dostep do ustug bez zycia w centrum i atmosfere miasta ogrodu.

To dobry wybor dla rodzin, oséb pracujgcych hybrydowo, seniorow, wiascicieli psow i 0sob, ktére cheg czug,
ze mieszkajg w Warszawie, ale nie w najbardziej intensywnym wydaniu.

Stegny sg bardzo dobre dla oséb, ktére szukajg rozsgdnej, praktycznej lokalizacji na Mokotowie.

To dobry wybdr dla rodzin z dzie¢mi, osob szukajgcych mieszkan trzy lub czteropokojowych, inwestorow
pod stabilny najem, oséb korzystajgcych z komunikacji miejskiej i tych, ktérzy cenig zielen miedzy budynkami.
Sadyba, Stegny i Sielce nie bedg jednak idealne dla kazdego. Moga nie by¢ najlepszym wyborem dla osob,
ktore chcg mieszkac bezposrednio przy metrze, oczekujg wytgcznie nowej zabudowy, nie akceptujg
miejskiego hatasu, szukajg najtarnszych mieszkan w Warszawie albo potrzebujg zawsze tatwego parkowania
pod klatka.

To nie znaczy, ze lokalizacja jest zta. To znaczy, ze trzeba jg dobrze dopasowac do stylu zycia.
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Rynek nieruchomosci

Rynek nieruchomosci na Mokotowie pozostaje jednym z najwazniejszych segmentéw warszawskiego rynku.
Sadyba, Stegny i Sielce majg jednak rézne profile cenowe.

Sielce sg blizej centrum i majg wysoki potencjat, szczegdlnie przy nowych inwestycjach i lokalach o dobrej
ekspozycji.

Sadyba jest bardziej zroznicowana. Czes¢ willowa i okolice Jeziorka Czerniakowskiego mogg osiggac
wysokie ceny, zwtaszcza w segmencie domaow, apartamentow i kameralnych inwestyciji.

Stegny sg czesto bardziej przystepne cenowo niz najbardziej prestizowe czesci Mokotowa, ale po poprawie
komunikacji ich atrakcyjnosc¢ rosnie. Na rynku wtornym wazng role odgrywajg mieszkania w starszych
blokach, a na rynku pierwotnym pojawiaja sie nowe projekty.

W praktyce nie ma jednej ceny dla Sadyby, jednej ceny dla Stegien i jednej ceny dla Sielc. Sg konkretne adresy,
budynki i mieszkania. Dlatego automatyczne wyceny bywajg tylko punktem wyjscia.

Najpopularniejsze typy mieszkan

Na Sielcach dobrze sprzedajg sie kawalerki, mieszkania dwupokojowe i funkcjonalne trzy pokoje.

To lokalizacja atrakcyjna dla singli, par i inwestorow.

Na Sadybie duzym zainteresowaniem cieszg sie mieszkania rodzinne, lokale w kameralnych budynkach,
apartamenty oraz nieruchomosci z dostepem do zieleni.

Na Stegnach bardzo dobrze dziatajg mieszkania dwa, trzy i czteropokojowe. To lokalizacja praktyczna
dla rodzin, ale tez ciekawa inwestycyjnie, jesli lokal ma dobry uktad i jest blisko komunikacji.

Kupujgcy najczesciej cenig dobry uktad, balkon, winde, miejsce parkingowe, cichg ekspozycje, bliskos¢
tramwaju albo autobusu, zielen, stan budynku, rozsgdne koszty administracyjne i jasne dokumenty.

Potencjat inwestycyjny

Sadyba, Stegny i Sielce majg potencjat inwestycyjny, ale rozny.

Sielce sg dobre pod najem dla 0sob pracujgcych w centrum, par
i mtodych profesjonalistéw. Dobrze dziatajg lokale kompaktowe,
szczegolnie dwa pokoje i mieszkania po remoncie.

Sadyba jest bardziej selektywna. Najemcy wybierajgcy Sadybe
czesto szukajg spokoju, zieleni, lepszego standardu albo
rodzinnej lokalizacji.

Stegny mogg by¢ rozsgdnym wyborem inwestycyjnym,
szczegOlnie przy mieszkaniach rodzinnych i lokalach dobrze
skomunikowanych.

Najwieksze ryzyka inwestora to zakup za zbyt wysokg cene,
niedoszacowanie remontu, hatas, brak windy, staby uktad
mieszkania, wysokie optaty, brak miejsca parkingowego

i przecenianie samej nazwy Mokotow.

Ap
WWW.EXPPOLAND.PL e p

POLSKA



EXPERT 41

Mocne i stabsze strony lokalizacji

Najwieksze atuty Sadyby, Stegien i Sielc to silna marka Mokotowa, zielen, poprawiajgca sie komunikacja
tramwajowa, dobra infrastruktura codzienna, blisko$¢ centrum i Wilanowa, réznorodnos¢ mieszkan, stabilny
popyt najemny i lokalny charakter.

Najwazniejsze ograniczenia to brak metra bezposrednio na Sadybie i Stegnach, hatas przy gtownych ulicach,
rozny stan starszych budynkdow, miejscami trudniejsze parkowanie, duza rozpietos¢ cen i koniecznosc
doktadnej analizy konkretnego adresu.

Praktyczne wskazowki dla kupujacych

Nie kupuj samego hasta Mokotow. To bardzo mocna marka, ale nie kazde mieszkanie na Mokotowie

jest dobrg okazja. Analizuj konkretng ulice, budynek, pietro, ekspozycje, hatas, dokumenty i koszty.

Sprawdz mieszkanie o roznych porach dnia, szczegdlnie przy Sobieskiego, Czerniakowskiej, Powsinskiej,
Sikorskiego, Witosa i al. Wilanowskiej.

Porownuj podobne nieruchomosci. Mieszkanie w starszym bloku na Stegnach nie powinno

by¢ poréwnywane z nowym apartamentem na Sadybie.

Sprawdz stan budynku, instalacje, winde, elewacje, dach, fundusz remontowy, zarzgdzanie i planowane prace.
Policz catkowity koszt wejscia. Cena zakupu to nie wszystko. Dodaj remont, wyposazenie, podatek,
notariusza, koszty kredytu, miejsce parkingowe i rezerwe.

Nie lekcewaz uktadu. Dobry uktad potrafi by¢ wazniejszy niz kilka dodatkowych metrow.

Praktyczne wskazowki dla sprzedajacych

Pokaz styl zycia, nie tylko parametry. Na Sadybie pokaz zielen, spacer, Jeziorko Czerniakowskie, spoko; i
lokalnosc¢. Na Stegnach pokaz funkcjonalnos¢, komunikacje, szkoty, sklepy i przestrzen miedzy budynkami.
Na Sielcach pokaz blisko$¢ centrum, tramwaj, parki i miejski charakter.

Dobre zdjecia sg kluczowe. Warto pokazac¢ swiatto, widok, balkon, zielert za oknem, funkcjonalnos¢ pokoi i
zadbane czesci wspdlne.

Nie zawyzaj ceny tylko dlatego, ze to Mokotéw. Kupujgcy poréwnujg oferty bardzo doktadnie. Zbyt wysoka
cena moze sprawic, ze mieszkanie straci impet juz na poczatku sprzedazy.

Przygotuj argumenty do negocjacji. Jesli mieszkanie ma winde, miejsce parkingowe, balkon, dobry uktad albo
jest blisko tramwaiju, to sg realne argumenty. Jesli ma stabsze punkty, trzeba je uczciwie nazwac i uwzglednic

w strategii.
Zadbaj o dokumenty. Dobrze przygotowane dokumenty budujg zaufanie i skracajg proces sprzedazy.
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Dolny Mokotow, Sadyba i Stegny

to dla mnie jedna z najciekawszych czesci
Warszawy. Nie dlatego, Ze jest idealna. Nie jest.
Ma korki, starsze budynki, rozny standard,
miejscami trudniejsze parkowanie

i brak metra bezposrednio pod domem.

Ale ma cos, czego bardzo czesto szukaja
kupujacy: normalne, wygodne zycie w miescie.

Sadyba daje zielen, klimat, Jeziorko Czerniakowskie i kameralnos$¢. Stegny daja funkcjonalnos¢,
mieszkania rodzinne, infrastrukture i coraz lepszg komunikacje. Sielce dajg miejskos¢, bliskos¢ centrum,
parki i mocny potencjat najmu.

Jezeli planujesz zakup mieszkania w tej czesci Mokotowa, nie podejmuj decyzji wytgcznie na podstawie
zdjec¢ i ceny za metr. Sprawdz budynek, ulice, dokumenty, ekspozycje, hatas i realne koszty.

Jezeli planujesz sprzedaz, pokaz nie tylko mieszkanie, ale tez wartos¢ codziennosci, ktérag daje
ta lokalizacja.

Jako posredniczka nieruchomosci specjalizujgca sie w obstudze klientéw kupujacych w Warszawie,
wiem, ze dobra decyzja zakupowa zaczyna sie od wtasciwych pytan. A dobra sprzedaz od pokazania
prawdziwej wartosci miejsca.

Jesli rozwazasz zakup albo sprzedaz mieszkania na Mokotowie, Sadybie, Stegnach lub Sielcach, chetnie
pomoge Ci spojrze¢ na nieruchomos¢ nie tylko emocjonalnie, ale tez rynkowo, prawnie i inwestycyjnie.

DOBRA SPRZEDAZ MIESZKANIA NA MOKOTOWIE NIE POLEGA NA
WPISANIU WYSOKIEJ CENY | CZEKANIU. POLEGA NA POKAZANIU
WARTOSCI WLASCIWYM KUPUJACYM.

ARTYKUL OPRACOWALA

MARTA SARBA
POSREDNIK NIERUCHOMOSCI
Specjalizacja: Obstuga Klienta Kupujgcego

) 533623699

< marta.sarba@exppoland.pl
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	SPIS TREŚCI
	Profesjonalna reprezentacja kupującego.
	Dlaczego dziś dobry agent  to Twój największy atut.

	Nie zawsze wygrywa najwyższa oferta.
	Co naprawdę decyduje  o sprzedaży nieruchomości?

	Remont przed sprzedażą?
	Sprawdź, kiedy  naprawdę się opłaca.

	Co naprawdę  buduje wartość nieruchomości?
	Kupujesz mieszkanie  od dewelopera?
	Sprawdź, kto odpowiada za jakość wykonania.

	Zakup nieruchomości przez cudzoziemców.
	Co warto wiedzieć?

	Zrozumienie zamiast schematów.
	Jak mądrze współpracować z inwestorami?

	Odkrywamy potencjał.
	Dolny Mokotów,  Sadyba i Stegny.  .
	WWW.EXPPOLAND.PL

	Wstęp
	Rynek nieruchomości zmienił się bardziej, niż może się wydawać. Dziś nie chodzi już tylko o to, co kupić, ale jak i dlaczego.
	Nieruchomości to coś więcej niż metry kwadratowe. To decyzje, które zostają z nami często na dłużej.
	Olga Marciniak CEO eXp Polska  olga.marciniak@exprealty.net


	Olga Marciniak
	EXPERT

	Agent prowadzący ofertę, czyli naturalny sojusznik sprzedającego.
	Warto rozumieć, jak wygląda rynek w praktyce. Znaczna część atrakcyjnych nieruchomości, takich jak apartamenty, domy czy obiekty inwestycyjne, jest sprzedawana przez agentów działających na zlecenie właściciela. Agent ten zna nieruchomość od pierwszej chwili, współtworzy strategię sprzedaży, przygotowuje prezentację i odpowiada za realizację celu swojego klienta, czyli sprzedającego.
	To naturalna i profesjonalna relacja, budowana przez tygodnie lub miesiące. Kupujący pojawia się zazwyczaj dopiero na końcowym etapie tego procesu: podczas prezentacji, negocjacji lub składania oferty.  Zdarzają się sytuacje, w których ten sam agent towarzyszy obu stronom transakcji. Jest to temat szerokiej dyskusji w środowisku, a opinie na ten temat są różne. Jedno pozostaje jednak faktem: kupujący, który  nie ma własnego reprezentanta, wchodzi w ten proces bez osoby, która analizuje transakcję wyłącznie  z jego perspektywy.

	Określenie realnych potrzeb, czyli wartość, która często jest niedoceniana.
	Klient poszukujący nieruchomości zazwyczaj zaczyna od ogólnych kryteriów: liczby pokoi, lokalizacji  i przedziału budżetowego. Dobry agent reprezentujący kupującego pomaga te kryteria doprecyzować,  a często również zweryfikować. Cel zakupu, plany rodzinne, styl życia, preferencje dotyczące infrastruktury, potencjał inwestycyjny,  koszty utrzymania, prestiż adresu, płynność ewentualnej odsprzedaży za kilka lat. To pytania, które warto sobie zadać przed rozpoczęciem poszukiwań, a nie dopiero w trakcie negocjacji. Doświadczony doradca pomaga kupującemu zrozumieć, czego naprawdę szuka, zanim zacznie oglądać nieruchomości, które być może od początku nie pasują do jego życia ani celów.

	Selekcja ofert i dostęp do rynku, którego nie widać w ogłoszeniach.
	Rynek nieruchomości premium rządzi się własnymi prawami.  Część najbardziej atrakcyjnych transakcji odbywa się dyskretnie,  bez publicznych ogłoszeń i bez obecności na popularnych portalach. Oferty off-market, nieruchomości przekazywane w sieci zaufanych pośredników, apartamenty wycofane ze sprzedaży i wracające do niej po pewnym czasie to przestrzeń, w której liczy się sieć kontaktów  i wiedza o rynku. Agent reprezentujący kupującego nie przesyła przypadkowych linków. Prowadzi świadomą selekcję, uwzględniając zarówno oferty publiczne, jak i te niedostępne szerokiemu gronu. Efektem jest nie tylko oszczędność czasu, ale przede wszystkim lepsza jakość decyzji  i dostęp do możliwości, które inaczej mogłyby pozostać poza zasięgiem.
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	Negocjacje: spokój i argumenty zamiast emocji.
	Negocjacje przy zakupie nieruchomości rzadko dotyczą wyłącznie ceny. W grę wchodzą terminy, wyposażenie, harmonogram płatności, warunki przekazania, zapisy umowne, kwestie techniczne  i dodatkowe ustalenia, które mogą mieć realną wartość finansową lub prawną. Kupujący, zwłaszcza gdy nieruchomość bardzo mu się podoba, często negocjuje emocjami.  Agent powinien negocjować argumentami: analizą cen transakcyjnych, znajomością realiów rynku, spokojem i doświadczeniem. Dobry reprezentant kupującego wie, kiedy nacisnąć, kiedy poczekać  i kiedy zaproponować rozwiązanie, które będzie korzystne dla obu stron, bez rezygnowania z interesu swojego klienta.

	Dokumenty i bezpieczeństwo, czyli obszar, w którym nie warto polegać na szczęściu.
	Zakup nieruchomości wiąże się z realnym ryzykiem prawnym i finansowym. Księga wieczysta, podstawa nabycia, obciążenia hipoteczne, służebności, zaświadczenia ze wspólnoty lub spółdzielni, miejscowy plan zagospodarowania, dokumentacja techniczna, zapisy umowy przedwstępnej lub deweloperskiej.  To obszary, przez które warto przejść metodycznie, zanim cokolwiek zostanie podpisane. Agent reprezentujący kupującego nie zastępuje notariusza ani prawnika. Jego rola polega na czymś innym: pomaga zidentyfikować pytania, które należy zadać, i obszary, które wymagają dodatkowej weryfikacji. Dzięki temu kupujący przychodzi do notariusza lub prawnika przygotowany,  a nie z zaskoczeniem, które może okazać się kosztowne.

	Koordynacja procesu, czyli wartość, którą widać dopiero w trudnych momentach.
	Transakcja zakupu nieruchomości angażuje wiele stron: sprzedającego, jego agenta, dewelopera, doradcę kredytowego, bank, notariusza, prawnika, rzeczoznawcę, zarządcę budynku i wspólnotę mieszkaniową. Każda z tych osób realizuje własny cel. Kupujący, który nie ma własnego reprezentanta, musi samodzielnie koordynować całą tę komunikację, pilnować terminów, śledzić postępy, reagować  na zmiany i podejmować decyzje, których skutki mogą rozciągać się na dekady. Agent kupującego przejmuje rolę koordynatora. Prowadzi komunikację, pilnuje harmonogramu,  reaguje na komplikacje i dba o to, aby klient mógł skupić się na decyzji, a nie na logistyce procesu.
	WWW.EXPPOLAND.PL
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	Profesjonalna reprezentacja, czyli standard, który nadchodzi.
	DOBRA DECYZJA ZAKUPOWA NIE ZACZYNA SIĘ OD ZNALEZIENIA NIERUCHOMOŚCI.  ZACZYNA SIĘ OD ZNALEZIENIA OSOBY, KTÓRA BĘDZIE REPREZENTOWAŁA WYŁĄCZNIE TWÓJ INTERES.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁA
	MAŁGORZATA DĘBOWSKA
	EKSPERT DS. NIERUCHOMOŚCI
	533 997 290
	malgorzata.debowska@exppoland.pl
	WWW.EXPPOLAND.PL
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	To są chwile, które trudno wpisać w raport sprzedaży, ale właśnie one pokazują, że dobra transakcja to coś więcej niż podpisy i przelew.
	To są chwile, które trudno wpisać w raport sprzedaży, ale właśnie one pokazują, że dobra transakcja to coś więcej niż podpisy i przelew. To moment, w którym jedni ludzie spokojnie żegnają się ze swoim miejscem,  a drudzy zaczynają budować w nim własną historię. Dla wielu właścicieli to ogromnie ważne.  Bo oni nie sprzedali tylko nieruchomości. Oni przekazali miejsce, które przez lata było częścią ich życia. Dlatego dobra sprzedaż to nie zawsze tylko najwyższa cena. Dobra sprzedaż to taka, po której właściciel czuje, że podjął właściwą decyzję. Że jego mieszkanie trafiło do ludzi, którzy będą w nim szczęśliwi,  zadbają o nie i uszanują miejsce oraz sąsiadów. W nieruchomościach liczby są ważne; ale ludzie są ważniejsi.
	Dlatego naszym zadaniem jest nie tylko znaleźć kupującego. Naszym zadaniem jest znaleźć właściwego kupującego.
	NAJLEPSZA TRANSAKCJA TO NIE ZAWSZE TA Z NAJWYŻSZĄ CENĄ. TO TA, PO KTÓREJ OBIE STRONY MAJĄ POCZUCIE, ŻE PODJĘŁY WŁAŚCIWĄ DECYZJĘ.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁA
	MARTA FERENC
	Agentka Nieruchomości
	604 148 944
	marta.ferenc@exppoland.pl
	WWW.EXPPOLAND.PL



	Czy na Pani miejscu zrobiłaby Pani remont?
	Czy podniesie to wartość mieszkania?
	PO
	PO
	Drugi - przygotowanie nieruchomości do sprzedaży.

	Remont to nie tylko koszt pieniędzy.
	PO
	PO
	Jeśli po przeczytaniu tego artykułu oczekujesz jednej odpowiedzi na pytanie, czy warto remontować mieszkanie przed sprzedażą, prawdopodobnie Cię rozczaruję.
	Bo ona nadal brzmi: To zależy.
	Zależy głównie od właściciela, od tego, co chce osiągnąć i ile czasu, pieniędzy oraz zaangażowania
	jest gotów poświęcić.Dopiero później wybiera się odpowiednią strategię.
	I właśnie w tym widzę największą wartość pracy pośrednika, żeby pokazać mu wszystkie możliwości, uczciwie omówić ich konsekwencje i wspólnie wybrać rozwiązanie, które będzie najlepsze właśnie
	dla niego. Bo dobrze sprzedana nieruchomość to nie zawsze ta, która przeszła największy remont,
	tylko ta, dla której wybrano najlepszą strategię sprzedaży.
	1. Lokalizacja to fundament każdej wyceny
	2. Mikro-lokalizacja - różnica nawet 15%
	3. Rok budowy i standard budynku
	4. Stan techniczny
	5. Układ i funkcjonalność pomieszczeń
	6. Ekspozycja i położenie lokalu w budynku
	7. Dostęp do komunikacji
	8. Otoczenie i infrastruktura
	9. Podaż i popyt w danej dzielnicy
	10. Zarządzanie budynkiem i koszty eksploatacji
	11. Stan prawny — czynnik, który może obniżyć wartość nawet o 50%
	12. Trendy rynkowe i regulacje 2026
	EXPERT

	WARTOŚĆ NIERUCHOMOŚCI TO MATEMATYKA, NIE MAGIA!
	W 2026 roku cena mieszkania lub domu nie jest przypadkiem. To efekt 12 konkretnych czynników, które można zmierzyć, przeanalizować i wykorzystać w procesie sprzedaży lub zakupu. Najważniejsze wnioski: • Lokalizacja i mikro-lokalizacja to fundament. • Stan prawny może zniszczyć wartość bardziej niż jakakolwiek wada techniczna. • Dane transakcyjne są jedynym wiarygodnym źródłem realnych cen. • Funkcjonalność i jakość życia są ważniejsze niż metraż.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁ
	BARTŁOMIEJ CHODAŃ
	DORADCA DS NIERUCHOMOŚCI RZECZOZNAWCA MAJĄTKOWY
	504345644
	Bartłomiej.chodan@exppoland.pl
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	ALE KTO TAK NAPRAWDĘ ODPOWIADA ZA JEGO JAKOŚĆ?
	Deweloper sprzedaje, wykonawca buduje.
	Porządek na budowie mówi więcej niż reklama.
	Termin oddania jest dla klienta ważniejszy
	niż liczba usterek.
	Nie każda budowa jest tak samo trudna.
	Dobry wykonawca to także dobry partner dla projektanta.
	Zmiany lokatorskie też wiele mówią o wykonawcy.
	Dlaczego niektórzy deweloperzy cieszą się lepszą opinią?
	EXPERT


	Dwa pytania, które warto zadać przed zakupem.
	ŚWIADOMY KUPUJĄCY PATRZY DALEJ NIŻ  NA CENĘ I WIZUALIZACJE.  WIE, ŻE JAKOŚĆ INWESTYCJI ZACZYNA SIĘ  NA DŁUGO PRZED ODBIOREM KLUCZY.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁ
	KRZYSZTOF TRZASKA
	EKSPERT DS. NIERUCHOMOŚCI EXP POLSKA | TRZASKA PROPERTY
	723 986 306
	krzysztof.trzaska@exppoland.pl
	WWW.EXPPOLAND.PL




	ЧЕГО У ИНОСТРАНЦА НЕТ, А У ПОЛЯКА ЕСТЬ - И ЭТО НЕ ПРО ДЕНЬГИ
	ИПОТЕКА ДЛЯ ИНОСТРАНЦА: ЧТО НА САМОМ ДЕЛЕ СМОТРИТ БАНК
	КАК ВЫБРАТЬ РАЙОН, ЕСЛИ ВАРШАВА или другой город - это GOOGLE MAPS
	О каких дополнительных расходах иностранец чаще всего даже не догадывается?
	Как опытный риелтор в Варшаве, скажешь ли ты клиенту в лицо: «Пожалуйста, не покупайте это»?
	По чем ты узнаешь, что недвижимость хорошо оценена, и как оцениваешь текущую ситуацию на рынке?
	По чем ты узнаешь, что недвижимость хорошо оценена, и как оцениваешь текущую ситуацию на рынке?
	EXPERT

	Руслан, а что ты посоветуешь, если у покупателя просто нет денег на оплату услуг риелтора?
	Руслан: Честный вопрос заслуживает честного ответа. Если ваш бюджет подрезан под корень и вы решились на самостоятельную покупку, я не буду запугивать вас байками. Купить квартиру самому в Польше можно. Вот три правила, которые спасут ваши деньги и нервы:
	Не экономьте на нотариусе. Нотариус в Польше — это лицо государства, несущее жесткую юридическую ответственность. Если у вас нет риелтора, найдите авторитетную, независимую нотариальную контору с безупречной репутацией. Принесите им документы на квартиру и номер Księga Wieczysta (поземельной книги) до подписания предварительного договора (Umowa przedwstępna) и передачи задатка. Пусть они проверят объект на предмет скрытых ипотек, арестов или пожизненных прав третьих лиц (służebność).
	Нанимайте эксперта на аутсорс или на доведение сделки. Вам не обязательно платить за полный цикл поиска, если бюджет ограничен. Заплатите за разовую консультацию или наймите брокера только на этап юридического сопровождения и оформления. Обязательно закажите технический аудит стен, вентиляции и проводки перед покупкой. Потратить несколько сотен злотых на инженера с тепловизором — это в сотни раз дешевле, чем разгребать скрытые дефекты после сделки.
	Внимание: разрушаю главный миф о «бесплатной» покупке. Запомните базовое правило польского рынка: если вы нашли квартиру сами, но ее продает агентство, которое берет комиссию с двух сторон (и с продавца, и с покупателя) - вы ничего не экономите. Но при этом этот агент играет на стороне продавца, а не вашей.
	Помните, что если вы попадете на агента, который берет с двух сторон, но при этом сотрудничает с другими брокерами (а в eXp мы работаем именно так) - за те же самые деньги вы можете нанять своего брокера. Он доведет вашу сделку от А до Я, защитит ваши интересы и будет сражаться за вас как лев. Еще и будет торговаться, чтобы вы сэкономили! Руслан Шутько - международный эксперт по недвижимости eXp Realty. Безопасные сделки, прагматичная аналитика и бескомпромиссная защита интересов русскоязычных клиентов.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁ
	RUSŁAN SHUTSKO
	POŚREDNIK NIERUCHOMOŚCI
	695 605 327

	RUSLAN.SHUTSKO@EXPPOLAND.PL
	WWW.EXPPOLAND.PL
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	Odczarujmy mity. Z kim tak naprawdę tworzymy relacje?
	Wokół inwestorów narosło wiele krzywdzących mitów - zwłaszcza ten najbardziej szkodliwy, że zawsze chcą tylko tanio kupić, pospiesznie odmalować i sprzedać z zyskiem (robiąc tzw. flipa). W rzeczywistości mamy  do wyboru szerszą paletę możliwości. Z kim więc możemy budować współpracę?
	Opiekunowie portfeli najmu: Szukają miejsc, które staną się bezpiecznym domem dla najemców, dając  im stabilny dochód na lata. Często chętnie wybierają nieruchomości już po remoncie, gotowe                    do wynajęcia.
	Poszukiwacze ukrytego piękna (łowcy add-value): Osoby o niezwykłej wyobraźni przestrzennej. Potrafią wydobyć z nieruchomości cały potencjał, genialnie zmieniając układ funkcjonalny czy adaptując nieużywane dotąd zakamarki.
	Partnerzy do wspólnych projektów (Joint Venture): Inwestorzy, którzy z radością łączą siły z Tobą         jako właścicielem, by wspólnie stworzyć coś wyjątkowego.
	Wspierający finansowo (finansujący remonty): Model, w którym inwestor otacza projekt opieką kapitałową, a po odnowieniu i sprzedaży wspólnie i sprawiedliwie dzielicie się owocami tej pracy.
	Kupcy pakietowi: Osoby z większym kapitałem, potrafiące zaopiekować się kilkoma nieruchomościami jednocześnie.
	Zrozumienie, z kim siadamy do wspólnego stołu i jakie są jego cele, to absolutna podstawa udanej relacji. Twoja bezpieczna przestrzeń: Sprzedaż dyskretna i relacje na odległość Sukces z Mrągowa pokazuje, jak bezcenna jest starannie pielęgnowana, lojalna baza inwestorów.  Dzięki niej nie musimy zawsze wystawiać Twojej nieruchomości na widok publiczny. Sprzedaż typu  off-market (skierowana do zaufanej grupy, bez publikacji w internecie) daje mnóstwo spokoju. Skraca cały proces do minimum i chroni Twoją prywatność przed przypadkowymi "turystami" nieruchomościowymi. Oczywiście, zawsze możemy połączyć to z klasyczną sprzedażą - to po prostu kolejne narzędzie, by w pełni zadbać o Twoje interesy.
	W tej mrągowskiej historii jest jeszcze jeden, fascynujący detal!
	Całą tę transakcję poprowadziłyśmy niemal całkowicie zdalnie, z zacisza biura w Warszawie.  Dzielące nas ponad 200 kilometrów mogłoby wydawać się barierą nie do przejścia, ale profesjonalny inwestor nie potrzebuje dziesięciu wycieczek do zrujnowanego lokalu. Wystarczą mu twarde dane, precyzyjne zdjęcia  i szczera rozmowa o potencjale. To dowód na to, że przy zaufanej bazie kontaktów granice geograficzne  po prostu dla mnie znikają.
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	Indywidualne podejście.  Twoja historia jest najważniejsza.
	CZASEM NAJLEPSZYM KUPUJĄCYM  NIE JEST PIERWSZY ZAINTERESOWANY.  JEST NIM TEN, KTÓRY POTRAFI DOSTRZEC POTENCJAŁ TAM,  GDZIE INNI WIDZĄ TYLKO PROBLEM.
	ARTYKUŁ OPRACOWAŁA
	NATALIA RAJ
	POŚREDNIK NIERUCHOMOŚCI
	507 502 056
	natalia.raj@exppoland.pl
	Zobacz nad czym aktualnie pracuję https://natalia-raj.exppoland.pl/
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	PRZEWODNIK PO MOIM UKOCHANYM
	FRAGMENCIE WARSZAWY
	EXPERT

	SIELCE
	SADYBA
	STEGNY
	EXPERT

	Historia i charakter
	Historia Sielc, Sadyby i Stegien nie jest jednorodna. To trzy różne opowieści, które spotykają się pod jednym adresem: Mokotów. Sielce mają korzenie dawnej osady i folwarku. Z czasem zostały włączone w rozwój Warszawy, a po wojnie mocno zmieniły swój charakter. Sadyba ma bardziej charakterystyczną tożsamość. Jej historia wiąże się z Fortem IX Czerniaków oraz ideą miasta ogrodu. Do dziś widać tam ten ślad: wille, mniejsze ulice, ogrody, stara zieleń i kameralność. Stegny kojarzą się z dużym powojennym osiedlem mieszkaniowym. To miejsce projektowane z myślą  o codziennym życiu: mieszkaniach, szkołach, przedszkolach, sklepach i terenach między budynkami.  Dzisiaj ta urbanistyka ma swoje ograniczenia, ale ma też ogromne zalety.

	Komunikacja
	Komunikacja jest jednym z najważniejszych argumentów dla tej części Mokotowa. Przez lata Sadyba i Stegny były mocno zależne od autobusów. Dziś, dzięki rozwojowi tramwaju w kierunku Wilanowa i Stegien, ta część miasta zyskała nową jakość. Nowe połączenia tramwajowe wzdłuż osi Gagarina, Sobieskiego i św. Bonifacego zmieniły odbiór lokalizacji. Dla mieszkańców oznacza to wygodniejszy dojazd do centrum, placu Unii Lubelskiej, Górnego Mokotowa  i Wilanowa. Autobusy nadal odgrywają ogromną rolę. Główne korytarze komunikacyjne to Sobieskiego, Powsińska, Czerniakowska, Witosa, św. Bonifacego, al. Wilanowska i Sikorskiego. Na Sadybie i Stegnach nie ma stacji metra. Najbliższe stacje znajdują się na Górnym Mokotowie i Ursynowie, między innymi Wilanowska, Służew i Wierzbno. Dla części osób to minus. Dla innych, przy dobrej komunikacji tramwajowej i autobusowej, nie jest to przeszkoda. Moja praktyczna rada jest prosta: przed zakupem nie sprawdzaj tylko odległości w kilometrach. Sprawdź realny czas dojścia do przystanku, częstotliwość połączeń i to, czy trasa działa wygodnie w godzinach,  w których faktycznie będziesz z niej korzystać.
	Źródło: zdjęcia Wikipedia
	WWW.EXPPOLAND.PL
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	Dojazd samochodem i parkowanie
	Sielce, Sadyba i Stegny mają dobre połączenie samochodowe z centrum, Wilanowem, Ursynowem,  Trasą Siekierkowską i Wisłostradą. Najważniejsze ulice to Czerniakowska, Sobieskiego, Witosa, Sikorskiego, Powsińska, św. Bonifacego, al. Wilanowska, Belwederska i Gagarina. W godzinach szczytu trzeba jednak liczyć się z korkami. Szczególnie obciążone bywają Sobieskiego, Czerniakowska, Sikorskiego i okolice większych skrzyżowań. Parkowanie trzeba sprawdzić bardzo dokładnie. Na starszych osiedlach Stegien miejsc bywa sporo,  ale samochodów też jest dużo. Na Sadybie sytuacja zależy od konkretnej ulicy. W częściach willowych parkowanie może być łatwiejsze, ale przy punktach usługowych i handlowych robi się bardziej intensywnie. Dla sprzedającego miejsce postojowe, garaż albo możliwość parkowania za szlabanem są mocnym argumentem. Dla kupującego brak miejsca parkingowego nie zawsze przekreśla zakup,  ale powinien być elementem analizy ceny.

	Codzienna infrastruktura
	Sadyba i Stegny są bardzo praktyczne dla rodzin. W okolicy są szkoły, przedszkola, place zabaw, punkty sportowe, zajęcia dodatkowe, sklepy, apteki, przychodnie, paczkomaty i codzienne usługi. Na Stegnach szczególnie czuć osiedlową funkcjonalność. Wiele spraw można załatwić pieszo. Dla rodzin  z dziećmi ma to ogromne znaczenie, bo codzienne życie nie polega wyłącznie na dojeździe do pracy. Sadyba ma bardziej kameralny rytm. Jest blisko do sklepów, punktów usługowych i Sadyba Best Mall,  ale jednocześnie część ulic zachowuje spokojny, sąsiedzki charakter. Przy zakupie mieszkania dla rodziny zawsze rekomenduję sprawdzenie aktualnych obwodów szkół. Bliskość budynku nie zawsze oznacza przynależność do danego obwodu.

	Sklepy, usługi i miejsca spotkań
	Pod względem codziennego życia ta część Mokotowa jest bardzo wygodna. Na Sadybie dużym punktem odniesienia jest Sadyba Best Mall oraz sklepy i usługi wzdłuż Powsińskiej i św. Bonifacego.  Są też lokalne sklepy, piekarnie, restauracje, apteki i punkty usługowe. Na Stegnach infrastruktura jest bardziej osiedlowa. Małe sklepy, większe markety i lokale usługowe są rozmieszczone tak, że wiele rzeczy można załatwić  bez samochodu. Na Sielcach życie skupia się między innymi wokół Chełmskiej, Gagarina, Czerskiej, Czerniakowskiej i Belwederskiej.  To bardziej miejska część tego obszaru, z dobrą dostępnością usług i gastronomii. Restauracyjnie nie jest to Śródmieście, Powiśle ani Stary Mokotów, ale ma swój lokalny urok. Na Sadybie są miejsca,  do których chodzi się dlatego, że są blisko, przyjemne i wpisane  w codzienność. Na Stegnach gastronomia jest bardziej praktyczna i osiedlowa. Na Sielcach wybór jest większy  i bardziej miejski.
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	Zieleń i rekreacja
	Zieleń to jeden z najmocniejszych powodów, dla których tak lubię Sadybę i Stegny. Ta część Mokotowa  daje możliwość codziennego kontaktu z przyrodą, a nie tylko weekendowego wyjazdu do parku. Jeziorko Czerniakowskie to jeden z największych skarbów tej części Warszawy. To naturalny zbiornik wodny  i rezerwat przyrody, a w jego południowej części funkcjonuje plaża i kąpielisko. Dla mieszkańców Sadyby  to ogromny atut, ale też odpowiedzialność. To miejsce wymaga szacunku, bo nie jest zwykłym miejskim parkiem. Z punktu widzenia nieruchomości bliskość Jeziorka Czerniakowskiego jest silnym argumentem emocjonalnym. Kupujący nie kupuje wtedy tylko mieszkania. Kupuje dostęp do zieleni, spacerów, wody  i zupełnie innego rytmu dnia. Fort Czerniaków jest jednym z miejsc, które nadają Sadybie charakter.  To element lokalnej tożsamości, który odróżnia Sadybę od wielu innych warszawskich osiedli. Stegny mają inny rodzaj zieleni niż Sadyba. Mniej romantyczny, bardziej codzienny. Dużo przestrzeni między blokami, drzewa, trawniki, place zabaw, skwery i ciągi piesze. Dla rodzin, seniorów i osób z psami to ogromna wartość. Dla Sielc i zachodniej części Dolnego Mokotowa ważne są Park Sielecki, Park Morskie Oko, Park Arkadia  oraz okolice Królikarni. To miejsca, które mocno podnoszą jakość życia i wpływają na atrakcyjność mieszkań.

	Komfort życia
	Sadyba i Stegny są postrzegane jako dobre miejsca do życia, ale komfort zawsze zależy od konkretnego adresu. Na Sadybie trzeba zwrócić uwagę na bliskość Powsińskiej, św. Bonifacego i większych punktów handlowych. Im bliżej głównych ulic, tym większe znaczenie ma hałas i ruch. W głębi osiedla jest znacznie spokojniej. Na Stegnach ważna jest ekspozycja mieszkania, odległość od większych ulic, stan klatki schodowej, windy, zarządzanie budynkiem i realna dostępność miejsc parkingowych. Starszy budynek może być świetnym wyborem, jeśli jest dobrze utrzymany. Może też być problemem, jeśli wspólnota  albo spółdzielnia odkładała remonty przez lata. Na Sielcach kluczowe są różnice między ulicami.  Lokal przy ruchliwej arterii powinien być analizowany inaczej niż mieszkanie od cichego podwórza  albo przy zieleni.

	Dla kogo Sadyba, a dla kogo Stegny
	Sadyba będzie świetna dla osób, które cenią zieleń, kameralność, bliskość Jeziorka Czerniakowskiego, dostęp do usług bez życia w centrum i atmosferę miasta ogrodu. To dobry wybór dla rodzin, osób pracujących hybrydowo, seniorów, właścicieli psów i osób, które chcą czuć, że mieszkają w Warszawie, ale nie w najbardziej intensywnym wydaniu. Stegny są bardzo dobre dla osób, które szukają rozsądnej, praktycznej lokalizacji na Mokotowie.  To dobry wybór dla rodzin z dziećmi, osób szukających mieszkań trzy lub czteropokojowych, inwestorów  pod stabilny najem, osób korzystających z komunikacji miejskiej i tych, którzy cenią zieleń między budynkami. Sadyba, Stegny i Sielce nie będą jednak idealne dla każdego. Mogą nie być najlepszym wyborem dla osób, które chcą mieszkać bezpośrednio przy metrze, oczekują wyłącznie nowej zabudowy, nie akceptują miejskiego hałasu, szukają najtańszych mieszkań w Warszawie albo potrzebują zawsze łatwego parkowania pod klatką. To nie znaczy, że lokalizacja jest zła. To znaczy, że trzeba ją dobrze dopasować do stylu życia.
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	Rynek nieruchomości
	Rynek nieruchomości na Mokotowie pozostaje jednym z najważniejszych segmentów warszawskiego rynku. Sadyba, Stegny i Sielce mają jednak różne profile cenowe. Sielce są bliżej centrum i mają wysoki potencjał, szczególnie przy nowych inwestycjach i lokalach o dobrej ekspozycji. Sadyba jest bardziej zróżnicowana. Część willowa i okolice Jeziorka Czerniakowskiego mogą osiągać wysokie ceny, zwłaszcza w segmencie domów, apartamentów i kameralnych inwestycji. Stegny są często bardziej przystępne cenowo niż najbardziej prestiżowe części Mokotowa, ale po poprawie komunikacji ich atrakcyjność rośnie. Na rynku wtórnym ważną rolę odgrywają mieszkania w starszych blokach, a na rynku pierwotnym pojawiają się nowe projekty. W praktyce nie ma jednej ceny dla Sadyby, jednej ceny dla Stegien i jednej ceny dla Sielc. Są konkretne adresy, budynki i mieszkania. Dlatego automatyczne wyceny bywają tylko punktem wyjścia.

	Najpopularniejsze typy mieszkań
	Na Sielcach dobrze sprzedają się kawalerki, mieszkania dwupokojowe i funkcjonalne trzy pokoje.  To lokalizacja atrakcyjna dla singli, par i inwestorów. Na Sadybie dużym zainteresowaniem cieszą się mieszkania rodzinne, lokale w kameralnych budynkach, apartamenty oraz nieruchomości z dostępem do zieleni. Na Stegnach bardzo dobrze działają mieszkania dwa, trzy i czteropokojowe. To lokalizacja praktyczna  dla rodzin, ale też ciekawa inwestycyjnie, jeśli lokal ma dobry układ i jest blisko komunikacji. Kupujący najczęściej cenią dobry układ, balkon, windę, miejsce parkingowe, cichą ekspozycję, bliskość tramwaju albo autobusu, zieleń, stan budynku, rozsądne koszty administracyjne i jasne dokumenty.

	Potencjał inwestycyjny
	Sadyba, Stegny i Sielce mają potencjał inwestycyjny, ale różny.
	Sielce są dobre pod najem dla osób pracujących w centrum, par  i młodych profesjonalistów. Dobrze działają lokale kompaktowe, szczególnie dwa pokoje i mieszkania po remoncie. Sadyba jest bardziej selektywna. Najemcy wybierający Sadybę często szukają spokoju, zieleni, lepszego standardu albo rodzinnej lokalizacji. Stegny mogą być rozsądnym wyborem inwestycyjnym, szczególnie przy mieszkaniach rodzinnych i lokalach dobrze skomunikowanych.
	Największe ryzyka inwestora to zakup za zbyt wysoką cenę, niedoszacowanie remontu, hałas, brak windy, słaby układ mieszkania, wysokie opłaty, brak miejsca parkingowego  i przecenianie samej nazwy Mokotów.
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	Mocne i słabsze strony lokalizacji
	Największe atuty Sadyby, Stegien i Sielc to silna marka Mokotowa, zieleń, poprawiająca się komunikacja tramwajowa, dobra infrastruktura codzienna, bliskość centrum i Wilanowa, różnorodność mieszkań, stabilny popyt najemny i lokalny charakter. Najważniejsze ograniczenia to brak metra bezpośrednio na Sadybie i Stegnach, hałas przy głównych ulicach, różny stan starszych budynków, miejscami trudniejsze parkowanie, duża rozpiętość cen i konieczność dokładnej analizy konkretnego adresu.

	Praktyczne wskazówki dla kupujących
	Nie kupuj samego hasła Mokotów. To bardzo mocna marka, ale nie każde mieszkanie na Mokotowie  jest dobrą okazją. Analizuj konkretną ulicę, budynek, piętro, ekspozycję, hałas, dokumenty i koszty. Sprawdź mieszkanie o różnych porach dnia, szczególnie przy Sobieskiego, Czerniakowskiej, Powsińskiej, Sikorskiego, Witosa i al. Wilanowskiej. Porównuj podobne nieruchomości. Mieszkanie w starszym bloku na Stegnach nie powinno  być porównywane z nowym apartamentem na Sadybie. Sprawdź stan budynku, instalacje, windę, elewację, dach, fundusz remontowy, zarządzanie i planowane prace. Policz całkowity koszt wejścia. Cena zakupu to nie wszystko. Dodaj remont, wyposażenie, podatek, notariusza, koszty kredytu, miejsce parkingowe i rezerwę. Nie lekceważ układu. Dobry układ potrafi być ważniejszy niż kilka dodatkowych metrów.

	Praktyczne wskazówki dla sprzedających
	Pokaż styl życia, nie tylko parametry. Na Sadybie pokaż zieleń, spacer, Jeziorko Czerniakowskie, spokój i lokalność. Na Stegnach pokaż funkcjonalność, komunikację, szkoły, sklepy i przestrzeń między budynkami. Na Sielcach pokaż bliskość centrum, tramwaj, parki i miejski charakter. Dobre zdjęcia są kluczowe. Warto pokazać światło, widok, balkon, zieleń za oknem, funkcjonalność pokoi i zadbane części wspólne. Nie zawyżaj ceny tylko dlatego, że to Mokotów. Kupujący porównują oferty bardzo dokładnie. Zbyt wysoka cena może sprawić, że mieszkanie straci impet już na początku sprzedaży. Przygotuj argumenty do negocjacji. Jeśli mieszkanie ma windę, miejsce parkingowe, balkon, dobry układ albo jest blisko tramwaju, to są realne argumenty. Jeśli ma słabsze punkty, trzeba je uczciwie nazwać i uwzględnić w strategii. Zadbaj o dokumenty. Dobrze przygotowane dokumenty budują zaufanie i skracają proces sprzedaży.
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	Dolny Mokotów, Sadyba i Stegny  to dla mnie jedna z najciekawszych części Warszawy. Nie dlatego, że jest idealna. Nie jest. Ma korki, starsze budynki, różny standard, miejscami trudniejsze parkowanie  i brak metra bezpośrednio pod domem.
	Ale ma coś, czego bardzo często szukają kupujący: normalne, wygodne życie w mieście.
	Sadyba daje zieleń, klimat, Jeziorko Czerniakowskie i kameralność. Stegny dają funkcjonalność, mieszkania rodzinne, infrastrukturę i coraz lepszą komunikację. Sielce dają miejskość, bliskość centrum, parki i mocny potencjał najmu. Jeżeli planujesz zakup mieszkania w tej części Mokotowa, nie podejmuj decyzji wyłącznie na podstawie zdjęć i ceny za metr. Sprawdź budynek, ulicę, dokumenty, ekspozycję, hałas i realne koszty. Jeżeli planujesz sprzedaż, pokaż nie tylko mieszkanie, ale też wartość codzienności, którą daje  ta lokalizacja. Jako pośredniczka nieruchomości specjalizująca się w obsłudze klientów kupujących w Warszawie,  wiem, że dobra decyzja zakupowa zaczyna się od właściwych pytań. A dobra sprzedaż od pokazania prawdziwej wartości miejsca. Jeśli rozważasz zakup albo sprzedaż mieszkania na Mokotowie, Sadybie, Stegnach lub Sielcach, chętnie pomogę Ci spojrzeć na nieruchomość nie tylko emocjonalnie, ale też rynkowo, prawnie i inwestycyjnie.
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