Oddaj dom, wez mate mieszkanie i doptate

SPOSOBY NA SPRZEDAZ | Zamiane wigkszych mieszkan na mniejsze proponuje jeden z poéredni'lztéw. Inny... pisze listy do sgsiadow
sprzedajgcego nieruchomos¢. Deweloperzy zas oferujg w specjalnej cenie wybrane raz w tygodniu lokale

ANETA GAWRONSKA

Na przyklad firma Oppenheim
Enterprise wprowadzita nary-
nek oferte skierowana do wia-
scicieli duzych mieszkan czy
domaow, ktorzy nie sq w stanie
ich sprzeda¢, utrzymac¢ czy
splacac kredytu. Firma jest go-
towa je przejmowac, w zamian
proponujac mniejsze lokale. Te
trzeba jednak wybrac z oferty
firmy. Klientowi, ktory zgodzi
sie na taka zamiane, posrednik
doplaci roznice wynikajaca z
roznej wartosci mieszkan.
Zamien sie na wieksze

Wprowadzana oferta jest
uzupelnieniem programu
Mieszkanie w . rozliczeniu”,
ktory dziala w tej firmie od paz-
dziernika ub.r. Do tej pory
klienci mogli zamienia¢ mniej-
sze lokale na wigksze.

- Sfinalizowali$my juz trzy ta-
kie transakcje, a 11 kolejnych
jest w toku - informuje Krzysz-
tof Oppenheim, szef firmy.

1 podaje przyklad zakonczo-
nej transakcji: klient zglosit
stary s6-metrowy, dwupokojowy
lokal do remontu na Starym
Mokotowie. Z oferty Oppenheim
Enterprise wybral trzypokojowe,
8o-metrowe mieszkanie w stanie
deweloperskim, takze na Moko-
towie. Do sfinalizowania transak-
cji potrzebny byl kredyt wwyso-
kosci 200 tys. zL. Miesiecznarata
weurotook 1,1tys.zL

Mate mieszkania od kwietnia
br. odkupuje takze Budimex
Nieruchomosci. Warunek jest
jeden: z oferty dewelopera
trzeba wybraé nowe, wieksze, a
na poczet tego zakupu zalicza-
ne sa pieniadze ze sprzedazy
starego lokum. - PrzyjeliSmy
wiele zgloszen mieszkan do za-
miany - méwi Iwona Gajowni-
czek, dyrektor biura obslugi

klienta w Budimex Nierucho-
mo$ci. Firma nie zdradza jed-
nak szczegolow. Informuje je-
dynie, ze pierwsze mieszkania
przeszly wstepng weryfikacje,
a teraz sporzadzane sg wyceny
IZeCczZoZnawcow.
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o tyle mniej - w poréwnaniu

z ceng oferfowg - chciat
Bouygues za 46-metrowe miesz-
kanie w tygodniowej promocji

Pod koniec ub.r. podobny
program zamiany mieszkan
wprowadzil Unidevelopment.
Oddajac deweloperowi stary,
maly lokal, mozna wybrac
wieksze mieszkanie lub domw
jednej z jego inwestycji. Jak
ocenia Sylwia Nowakowska,
specjalista ds. sprzedazy w Uni-
development, zamiang nieru-
chomosci jest zainteresowa-
nych okolo 10 proc. klientéw.

- Dzi$ klienci staja sie coraz
bardziej wymagajacy, a sprze-
dawcy staja przed ogromnym
wyzwaniem, chcgc sprostacich
oczekiwaniom - zauwaza Syl-
wia Nowakowska.

Karuzela promocji

Bouygues Immobilier Polska
wprowadzit z kolei tzw. Bouti-
que, czyli oferte tygodnia, pro-
ponujac wybrane mieszkanie
lub dom z danej inwestycji w
promocyjnej cenie.

- Oferta Boutique po siedmiu
dniach jest zmienianainigdy sie
nie powtarza. Cena, jaka propo-
nujemy w Boutique, jest bardzo
atrakeyjna, nawet w porownaniu
z negocjacjami w biurze sprze-
dazy - zapewnia Jacek Pajewski,

+W Budimeksie mozemy oddac stary lokal na poczet zakupu
nowego np. w Berberysowych Ogrodach przy ul. Motdawskiej

BT

+Bouygues Immobilier Polska w specjalnej cenie oferuje coraz fo
inne mieszkania, m.in. na osiedlu La Lumiere przy ul. Sarmackiej

+Unidevelopment przyjmuje mieszkania w rozliczeniu przy kupnie
np. domow w Osadzie Brzeziny przy ul. Zdziarskiej i Ostrodzkiej
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WCZORAJ

u doktadanie do mieszkan
kuchenek, wyposazenia
fazienki, samochodow

= wysylanie klientow

na zagraniczne wycieczki
®» pomniejszanie ceny
nieruchomosci o VAT

dyrektor marketingu i PR w
Bouygues Immobilier Polska. -

% Ta forma sprzedazy zaczyna
= przynosic efekty - dodaje.

Ostatnio w Boutique mozna
bylo kupic¢ m.in. mieszkanie o
powierzchni 46,6 mkw. w wila-
nowskiejinwestycji La Lumiere
za 364 tys. zL Cena katalogowa
tegolokumto 390 tys. zL

- Innowacja jest motorem na-
pedzajacym sprzedaz, a takze
kreuje pewien styl, ktorzy klién-
ci coraz czesciej doceniajg -
ocenia rynek Jacek Pajewski.
Dodaje jednak, ze ostatecznie
najbardziej liczy sie produkt i

= jegocena.

Wedlug Jarostawa Jaczew-

- skiegoz PIB Ebejot rozwiazania,

ktorych celem jest obnizenie
ceny - np. aukcje czy licytacje
malejace - moga by¢ czynni-
kiem swiadczacym o trudno-
$ciach ze sprzedazg oferowa-
nych w ten sposob lokali. :

- Bedac przekonanym o ja-
koscinaszych mieszkan orazich
przystepnej cenie, nie stawiamy
na takie formy - podkresla Ja-
rostaw Jaczewski. - Koncentru-
jemy sie na wiekszej promocji
firmy oraz Skoroszy, czyli miej-
sca, gdzie stawiamy budynki.

/= Stad pomysina kampanie wize-

runkowa Ursusa. Pokazujemy,
Ze jest to nowoczesna, preznie
rozwijajaca sie dzielnica - pod-
kresla Jaczewski. | zapewnia, ze

DzIS

= aukcje malejgce

= oferowanie wybranych
lokali w promocyjnej cenie

= zamiana nieruchomosci

® kampanie wizerunkowe

u doptacanie do rat kredytu

® pozyczanie na wkiad wiasny

kampania przynosi efekty w
postaci wynikow sprzedazy.
Listy i SMS

Takze Marcin Janczuk z agen-
cji posrednictwa Metrohouse
ocenia, ze aby sprzedac miesz-
kanie, nawet w czasach zastoju
nie trzebasie uciekac do ekwili-
brystycznych zabiegow.

- Wystarczy dobra akcja
marketingowa pozwalajaca na
dotarcie do grona potencjal-
nych nabywcow oraz wsparcie
posrednika, ktory pomoze usta-
li¢ realng cene nieruchomosci -
mowi Marcin Janczuk.

Metrohouse od grudniaub.r.
prowadzi akcje pod haslem
+JKupujacy nie placi prowizji".
Wedlug Janczuka takie progra-
my s3 jednym z wielu narzedzi
wzbudzajacych zainteresowa-
nia oferta agencji.

- Nasza strategia polega m.in.
na jak najszerszej informacji o
sprzedazy nieruchomosci w lo-
kalnej spolecznosci. Sposobem
sana przyklad listy do sasiadow.
Nieraz zdarzaly sie nam transak-
cje, w ktorych klient mieszkal
wezesniej w tym samym budyn-
ku, w ktérym potem kupit miesz-
kanie - opowiada Marcin Jan-
czuk. - Stawiamy tez naszybkos¢
informacji o nowych ofertach.
Nasi klienci sa powiadamianinp.
oobnizkach cen przez SMS.
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