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Posrednictwo nie funkcjonuje samoistnie. Jest Scisle uzaleznione od powierzenia
ustugi przez zamawiajacego. Nawigzanie kontaktu z potencjalnym klientem
odbywa sie w wyniku aktywnosci przejawionej po stronie posrednika lub
zamawiajacego ustuge[1].

W danym czasie do sprzedazy oferowanych jest wiele nieruchomosci o podobnych
walorach uzytkowych i zblizonej cenie. Od sprzedajacego zalezy czy i kiedy to
wlasnie jego nieruchomosé bedzie sprzedana, czy zostang wykorzystane wszystkie
mozliwosci znalezienia Nabywcy, ktory zaoferuje najkorzystniejsza cene a
transakcja bedzie przebiegala w sposob sprawny i bezpieczny.

Wszystkim zatem musi by¢ konkurencyjna cenowo, odpowiednio
rozpowszechniana, zawsze dostepna, doktadnie opisana, a co najwazniejsze
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trafnie wskazana i wlasciwie zarekomendowana. Uczyni to wybrany posrednik,
ktory dobrze znajac nieruchomos¢ a zarazem dysponujac odpowiednimi
narzedziami i znajac potrzeby kupujacych ma najwieksze mozliwosci trafnego
skojarzenia transakcji. Gdy to nastapi nadal bedzie stuzyt rada i pomoca zgodnie
ze swa najlepsza wiedza i doswiadczeniem.

Gdy posrednik uczestniczy w lokalnym systemie wymiany ofert wtedy oferta od
razu bedzie dostepna w wielu miejscowych biurach nieruchomosci. Jednak tylko
jedno wybrane biuro bedzie prowadzito dana sprawe i reprezentowato interesy
wobec pozostalych posrednikéw. Poniewaz kazdy uczestnik MLS przede
wszystkim zajmuje sie swoimi klientami warto zatem dokona¢ trafnego wyboru.

Od tego w jaki sposob biuro bedzie wywigzywato sie ze swoich obowigzkéw w
duzej mierze zaleze¢ bedzie osiggniecie zamierzonego celu a to z kolei zalezy od
osobistego zaangazowania licencjonowanego posrednika, jego umiejetnosci,
wiedzy i doswiadczenia, ktore zdobywa sie latami.

Warto wiec upewnic sie czy posrednik osobiscie poprowadzi dana sprawe czy tez
prowadzenie biura powierzyt pracownikom. Jezeli juz wybrany zostanie posrednik
warto powierzy¢ mu sprawe na warunkach praw wytacznych poniewaz tylko
wtedy bedzie mogt w pei skorzysta¢ z dostepnych mu mozliwosci a skutecznosé
jego dziatan bedzie znacznie wyzsza.

Zakup lokalu musi by¢ poprzedzony dokladnym rozpoznaniem ofert dostepnych
na rynku.

Dane zawarte w umowie posrednictwa: peilna nazwa i doktadny adres biura
nieruchomosci z numerem telefonu, faxu, e-mail, numer licencji zawodowe]
posrednika w obrocie nieruchomosciami, numer umowy posrednictwa i doktadna
data jej podpisania, imie i nazwisko, doktadny adres zamieszkania, numer dowodu
osobistego, PESEL oraz telefon klienta, imie i nazwisko posrednika, ktory
reprezentuje biuro i zawiera umowe, okreslenie przedmiotu umowy posrednictwa,
okreslenie wysokosci prowizji dla posrednika w przypadku zawarcia umowy
sprzedazy, oswiadczenie posrednika o ubezpieczeniu OC, okreslenie czasu na jaki
zostata zawarta umowa, umowa zostata sporzadzona w dwdch jednobrzmiacych
egzemplarzach po jednym dla kazdej ze stron, klauzula, ze wszelki zmiany umowy
wymagaja formy pisemnej pod rygorem niewaznosci.

Ogledziny lokalu. Posrednik uzgodnit z klientem termin ogledzin lokalu X. W



trakcie ogledzin posrednik sporzadzit dla celéw sprzedazy protokoét z ogledzin.

Co jest najwiekszym atutem nieruchomosci wystawionej na sprzedaz - zdaniem
wiekszosci posrednikdéw trzy cechy: po pierwsze - lokalizacja, po drugie -
lokalizacja i po trzecie - lokalizacja. Lokalizacja ma ogromne znaczenie dla ceny,
zatem aby w przysztosci unikna¢ probleméw ze sprzedaza, juz przy kupnie
nieruchomosci pomyslmy o tym, aby jej lokalizacja byta dobra nie tylko w naszym
przekonaniu i dla naszych potrzeb. Przy rozpatrywaniu czynnika lokalizacji mozna
tez mowi¢ o modzie, na przykiad na okreslone dzielnice, zwlaszcza podmiejskie, a
na trafnym przewidywaniu, ktére tereny beda modne mozna wiele zyskac.

Zamieszczajac oferte sprzedazy w gazecie czy Internecie posrednik uwypukla
element lokalizacji, zwtaszcza jezeli w przypadku danej nieruchomosci jest on
atutem, na przyktad dom blisko centrum miasta, czy na uboczu otoczony lasem,
tak jak ma to miejsce w analizowanym przypadku.

Na zwiekszenie wartosci nieruchomosci w zakresie lokalizacji wplyw maja przede
wszystkim: dobry dojazd, dostepnosc¢ sklepow, centréw handlowych i
rozrywkowych, mozliwos¢ dojazdu srodkami komunikacyjnymi oraz dostepnosé
szkot i opieki zdrowotnej. Dodatkowo sa brane pod uwage czystos¢ otoczenia oraz
walory widokowe i krajobrazowe. Zatem cena mieszkania czy domu nie zalezy
wprost od wielkosci jego powierzchni, jak to sie wielu osobom wydaje.

[1] Brzezinski Z. (red.), Posrednik na rynku nieruchomosci, Poltext, Warszawa
2008, s. 119

To jest gotowa, obroniona praca. Gdyby chcieli Panstwo zleci¢ napisanie zupetnie
nowej pracy, to zapraszamy na strone pisanie prac - sprawdzony serwis!
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