Najwieksze blokady i putapki myslowe u klientéw poszukujgcych

Blokady myslowe
u klientow szukajacych
nowych mieszkan

Zadac ludziom pytanie czego w zyciu chca, to jak zapytac o skomplikowane wzory z dziedziny
"rocket science". Nieraz podobne wrazenie mam rozmawiajac z klientami szukajacymi dla siebie
nowej nieruchomosci. Czuja ze chca/musza/powinni* cos zmieni¢ w swoim zyciu, jednak btedne
przekonania oraz brak umiejetnosci zadawania sobie pytan, prowadzi ich do decyzyjnego
impasu.

Gdzie lezy problem ?

Problemem w tym wszystkim jest sposob myslenia klienta o zakupie nieruchomosci, ktéry mozna
zdefiniowac trzema zwrotami:

Szuka idealnej oferty ...

Z nieruchomosciami jest jak z partnerem - nie ma ideatéw, jednak dzieki pozytywnym emocjom decydujemy
sie na wieloletni zwigzek. Z mieszkaniem lub domem jest podobnie, ideatu nie znajdziesz ale jesli cos ci sie
podoba i budzi twoje pozytywne emocje to znaczy, ze bedzie to dobry wybbér.

... bo szuka na zawsze ...

Myslenie o mieszkaniu zaczerpniete z czaséw komuny od naszych dziadkéw i rodzicéw, ktére jest juz mocno
nieaktualne w obecnych czasach na co dowody przedstawie ponizej.

... ale boi sie finansowego zniewolenia

Finansowanie kredytem hipotecznym w dzisiejszych czasach to jedna z najlepszych opcji taniego pienigdza,
ktéry po prostu warto brac aby zyska¢, o czym pisze na koncu.

Chce, ale nie wiem co

Dos¢ pokazna grupa klientéw w naszym CRM ie to leady przewijajace sie z co kilka miesiecy lub lat, wracaja
z nowymi pytaniami na rézne oferty, ktére czasem nawet trudno ze sobg zestawic.

Przyktadowo, gdybysmy mieli podobnego klienta na rynku motoryzacyjnym, to raz szukatby drogiego,
sportowego roadstera z silnikiem V6, po chwili taniego rodzinnego kombi w dieslu, po czym pytatby o oferty
dostawczakdédw a na koniec chciat zobaczy¢ elektrycznego miejskiego minivana. Zatoze sie, ze niejeden
sprzedawca aut popukat by sie w gtowe doswiadczajgc takiej sytuacji. Jedno jest pewne - klient chce kupi¢
auto.

Na rynku nieruchomosci, majgc dos¢ szeroka oferte (od tanich kawalerek po ekskluzywne apartamenty i



domy wielorodzinne) , doswiadczamy czesto takiego rozjazdu potrzeb, zadajac sobie pytanie “o co kaman'.

Kamienie milowe klienta na rynku nieruchomosci

Problemem najczesciej jest myslenie o zakupie nieruchomosci jako o mieszkaniu uniwersalnym,
docelowym, na wiele lat. Jednak moja praktyka i statystyka (réwniez wg Otodom) pokazuje, ze mieszkania
zmieniamy Srednio co 7-8 lat. Najczesciej zmiana nieruchomosci wynika ze zmiany podyktowane;j
pojawieniem sie kamienia milowego w zyciu. Tymi kamieniami, ktére najczesciej wystepuja w zyciu ludzi (w
kolejnosci chronologicznej) to:

wyprowadzka z rodzinnego domu - usamodzielnienie, pierwsza praca, wyjazd na studia
Wejscie w zwigzek - matzenstwo lub dtugotrwata relacja

Pojawienie sie dziecka lub kolejnego dziecka

Zmiana pracy lub miejsca pracy

Pojawienie sie wiekszej kwoty pieniedzy - spadek lub odszkodowanie

e Opuszczenie domu przez dzieci - efekt pustego gniazda

e Zakonczenie zwigzku np. Rozwdd lub smier¢ matzonka

Srednia zycia w Polsce to ok 77 lat. Biorac pod uwage, ze w petni doroste zycie wchodzimy w wieku ok 25
lat a najwiekszg aktywnos$¢ konczymy wraz z wiekiem emerytalnym na poziomie ok 70 roku zycia, daje nam
to okoto 45 lat aktywnosci na rynku nieruchomosci. Uznajmy, ze duzg cze$¢ kamieni milowych dopadnie
wiekszosci z nas (przyjmijmy ze 6 na 7), to daje statystycznie zmiane przynajmniej co 7 lat. Czyli oznacza
to, ze zakup nieruchomosci powinnismy kalkulowa¢ w perspektywie od 5 do maksymalnie 10 lat. Dla
niektérych to moze by¢ szokujgce spojrzenie na temat, poniewaz byliSmy wychowani przez pokolenie
rodzicéw, ktéremu udato sie zdoby¢ jedno mieszkanie raz na zawsze. Za komuny takie myslenie miato sens,
teraz juz nie ma. Dlatego warto sie pozby¢ starych przekonan i nowoczesnie podejs¢ do tematu
poszukiwania nieruchomosci jako produktu o tymczasowym zastosowaniu.

Pojawia sie bdl - czas na decyzje

Jesli pojawita sie mysl o zakupie nieruchomosci to czas aby zaczg¢ dziata¢. Ta mysl nie zniknie, a
uptywajgcy czas bedzie sporo kosztowad. Biorgc pod uwage powyzsze wyliczenia zdecydowanie tatwie;
oceni¢ swoje potrzeby na najblizsze kilka lat. Aby to skuteczniej zrobi¢, zadaj sobie nastepujace pytania:

1. Gdzie i jak teraz pracuje? Wiekszos¢ ludzi ma w miare ustabilizowany profil zawodowy i wie co
chce robic¢. Czesto zmiana miejsca pracy to tylko zmiana biurowca lub dzielnicy, do ktérej musimy
dojezdzac¢. W miare sensowna i uniwersalna lokalizacja nowego mieszkania powinna rozwigzac
ewentualng niepewnos¢ w tej kwestii.

2. Jak spedzam wolny czas? Jesli jestes domatorem i cenisz sobie spokojny wypoczynek, wybierz
miejsce gdzie bedzie cicho, zielono i mniej ludzi. Jesli lubisz miejskie zycie, szeroka oferta rynku
réwniez powinna zaspokoi¢ twoje oczekiwania. Nie wiesz czego chcesz? Wybierz propozycje
kompromisowg, taczaca bliskos¢ miasta i spokojnego zycia - takich ofert jest mnéstwo.

3. Co lubie w miejscu gdzie mieszkam teraz a czego nie lubie. To jedno z wazniejszych pytan, na
ktére warto zna¢ odpowiedz. Jesli wkurzaja cie dzieciaki pod oknami to unikaj blokdw w podkowe z
placem zabaw na srodku Jesli jednak zawsze Ci zimno to wybierz potudniowo-zachodni naroznik, a
jesli najbardziej irytujg cie odgtosy sgsiadéw to poszukaj skrajnego mieszkania w zelbecie na ostatnim
pietrze lub w kameralnej willi. Jedno jest pewne - nie ma co przesadzac¢ z parametrami, bo im wiecej
szczegdtdw wrzucisz do poszukiwanh jako elementy wazne, tym mniej ofert na rynku znajdziesz. Od
razu okresl co jest kluczowe a co jest tylko mile widziang opcja.

4. Gdzie mieszkaja moje sentymenty ? Sentyment do dzielnicy najczesciej zwigzany jest miejscem,
w ktérej sie spedzito dziecinstwo lub mieszka od wielu lat. Dlatego ruch na rynku nieruchomosci
deweloperskich generowany jest w znacznym stopniu przez sgsiedztwo.



5. O czym marze lub co mi sie zawsze podobato ? Wiedza o tym co lubisz w nieruchomosciach jest
pomocna szczegodlnie dla doradcéw klienta, ktérzy dzieki tej wiedzy, lepiej zrozumiejg twoje potrzeby i
pomoga w wyborze wtasciwej oferty.

6. Na ile mnie aktualnie stac ? To podstawa rozmowy o nieruchomosciach. Zanim opowiesz o
marzeniach, sprawdz realia w banku lub doradcy kredytowego. Twoja zdolnos$¢ kredytowa plus
oszczednosci jakie masz to jest maksimum twoich mozliwosci finansowych. Odejmij od tego 20-30%
aby sie finansowo nie zarzng¢ i te kwote przyjmij jako swéj budzet zakupowy, o ktérym otwarcie
moéwisz sprzedawcom. Dzieki temu zaoszczedzisz czasu na poznawanie ofert, ktérych nie wybierzesz,
zas sprzedawcy nie beda angazowac czasu na klienta, ktéry nie kupi.

Czekanie kosztuje.

Cyril Parkinson w swojej ksigzce Prawo Parkinsona méwi w jednym z rozdziatéw dotyczacym zadan i czasu,
ze praca rozszerza sie tak, aby wypetnic¢ czas dostepny na jej ukonczenie. Co oznacza, ze im wiecej czasu
damy sobie na wykonanie danego zadania, tym dtuzej faktycznie ono zajmuje. Idealnym przyktadem jest
pisanie prac dyplomowych na studiach. Kto$ konczy to znacznie przed czasem czy raczej na ostatnig chwile
7))

Doktadnie to samo zauwazytem w kupowaniu. Jesli klient daje sobie dwa lata na znalezienie nieruchomosci,
zajmie mu to doktadnie ... dwa lata. Dlatego zawsze pytam swoich klientéw jak na linii czasu zostat
zaplanowany zakup, abysmy niepotrzebnie nie rozmawiali 0 czyms, co i tak po drodze sie sprzeda, bo klient
i tak nie jest decyzyjny w tym momencie, wszak podswiadomie musi odczeka¢ zatozony czas.

Problemem uptywajgcego czasu w nieruchomosciach jest jednak bardziej ztozony. Pierwszym faktem jest to,
ze od momentu podjecia decyzji o koniecznosci zmian, zaczyna mija¢ czas do kolejnego
kamienia milowego, co sprawia, ze po drodze potrzeby zaczynajg sie zmieniac.

Jest to szczegdlnie wazne dla tych co “im sie nie spieszy’, “na razie sie tylko rozgladaja’, “a pacza
sobie tylko™ oraz tych co musza jeszcze porozmawiac¢ matzonkiem. Zegar zycia juz zaczat tykac
kolejne zmiany ich potrzeb mieszkaniowych. Dlatego majac dwuletni proces decyzyjny - a takich aséw to
nie brakuje, blisko potowe czasu przeznaczonego na zorganizowanie sobie zycia w nowej sytuacji, traca na
myslenie o niej i przeglagdanie ofert w Internecie. Po drodze, matymi krokami nastepuje kolejna zmiana
zyciowa a oni zaczynajg wykonywac nerwowe ruchy, bo czujg ze cos przespali. Nieraz konczy sie to
zmeczeniem procesem zakupowym (bo mnéstwo dobrych ofert przepadto) i wybraniem byle czego, co byto
dostepne a nie “idealnego na zawsze".

Innym waznym aspektem zwlekania z zakupami s rosnace ceny nieruchomosci i réwnolegta utrata
wartosci pieniadza. Usmiecham sie kiedy przypominam sobie moje rozmowy z klientami jak ceny
mieszkanh byty po 5600. Styszatem wtedy “Paaanie, alee drogooo, ostatnio byto za 4800. Poczekam, az
spadng ceny, bo to juz jest banka". No i poczekali. Teraz mamy po dyche a oni nadal czekajg, a zamiast 3
pokoi mogg miec juz tylko kawalerke :)

Dlatego jesli podejmiesz decyzje o zakupie nowej nieruchomosci, skroc czas poszukiwania do
minimum, bo na nowe mieszkanie od dewelopera i tak bedziesz musiat poczeka¢, zas szansa, ze trafi sie
Cos znacznie lepszego i tanszego jest raczej niewielka.

Sprzedates nieruchomosc¢ ? Kupuj od razu kolejna.

Z tego samego powodu co wyzej, zawsze doradzam klientom ktdrzy sprzedajg nieruchomosci aby
inwestowali w kolejne (lub po prostu inwestowali). Odtozenie kasy na zakup nieruchomosci w przysztosci
jest rbwnoznacznie ze stratg znacznej kwoty bo 1 - inflacja, 2 - ceny rosng. Sprzedates nieruchomos¢
aby kupic¢ inna? Kupuj od razu, nie czekaj.



Masz pierwsza zdolnos¢? Kupuj mieszkanie, bo mtodszy nie
bedziesz.

Podobnie sytuacja wyglada ze zdolnoscig kredytowa. Jesli masz swojg pierwszg zdolnos¢ to kup jakas
nieruchomos¢, na jakg Cie w danym momencie staé. Ze zdolnoscig zazwyczaj jest tak, ze ona z wiekiem
rosnie, ale jednoczesnie od pewnego momentu sie skraca. Warto wykorzysta¢ pierwszg fale zdolnosci
opartg na dtugim czasie sptaty, aby kupi¢ pierwsze mieszkanie, ktére po 5-10 latach stanowi¢ bedzie silny
fundament finansujacy kolejne zakupy. Wielu ludzi broni sie przed kredytem, opowiadajgc jaki to kaganiec
na 30 lat sobie zarzucajg. Wszystko jest kwestig optyki i wiedzy o finansach. Jesli po drodze twoja
nieruchomos¢ zyska kilkadziesigt % zas inflacja zezre znaczng czes$¢ twojego kredytu ktéry i tak sptacisz
wczesniej, to naktadasz sobie kaganiec czy robisz dobry deal?

Tyle w kwestii podstawowych blokach myslowych jakie najczesciej spotykam u klientéow na
rynku pierwotnym. W tym wpisie oczywiscie nikogo nie namawiam do zakupow, to zawsze
indywidualna, osobista decyzja inwestora. Warto jednak by¢ swiadomym demonow jakie mamy
w gtowie jako konsumenci, wyniesionych gtownie z rodzinnych przekonan i ludowych mitow.
Licze, ze ta wiedza utatwi niejednemu z Was podjecie stusznej decyzji o zakupie nowego
mieszkania.
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