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Streszczenie: Gtownym celem artykutu jest ukazanie specyfiki zarzadzania biurem nieru-
chomosci. Opracowanie zostalo podzielone na czgs$¢ teoretyczna i empiryczng. W wywo-
dzie teoretycznym scharakteryzowano zawodd posrednika nieruchomosci w zarzadzaniu
biurem nieruchomosci, jego obowiazki oraz kluczowe cele dziatania. Artykul zostat
wzhogacony o charakterystyke jednego z czgstochowskich biur nieruchomosci. Czgéé
empiryczng stanowi badanie ankietowe przeprowadzone na klientach wspomnianego biu-
ra. Zgromadzone dane pozwolily oceni¢ wage zawodu posrednika nieruchomosci oraz in-
tensywno$¢ korzystania z jego ustug podczas zarzadzania biurem nieruchomosci.
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Wprowadzenie

W dzisiejszych czasach ludzie bardzo czesto korzystajg z pomocy osoby wy-
kwalifikowane;j, ktora posiada doswiadczenie w sprzedazy lub nabyciu nierucho-
mosci, aby nie narazi¢ si¢ na dodatkowe niepotrzebne koszty, jak rowniez na od-
powiedzialno$¢ przed sadem. Po$rednik w obrocie nieruchomo$ciami jest od
samego poczatku z klientem — od podpisania umowy po odbior kluczy do wyma-
rzonej nieruchomosci. Kazdy dokladny doradca analizuje realna cene, za jaka
mozna sprzeda¢ badz kupi¢ dana nieruchomos$¢ (Bryx 2008, s. 24). Rzetelnie zbie-
ra informacje dotyczace nieruchomosci, przeglada dokladnie tres¢ ksiegi wieczy-
stej, jesli taka istnieje, sprawdza wnikliwie stan prawny oraz czy nieruchomo$¢ nie
jest w jaki$ sposob zadtuzona (Tomski, Sitek (red.) 2011, s. 10). Podczas wizyty na
danej nieruchomo$ci zostaja wykonane jej zdjecia, ktéore w pozniejszym czasie, po
dokladnym przeanalizowaniu rynku dla danego rodzaju nieruchomosci, beda
umieszczone na wszystkich wiodacych portalach nieruchomo$ci w Polsce. Miarg
szybkiej sprzedazy lub kupna nieruchomosci jest skuteczny marketing i duze do-
$wiadczenie posrednika oraz zbudowana przez niego przez lata pracy baza klien-
tow (Cabala (red.) 2018, s. 36). Kazde biuro nieruchomos$ci pomaga klientowi
rowniez w zakresie znalezienia dobrego notariusza, ktory pomoze rzetelnie w rea-
lizacji kupna badz sprzedazy nieruchomos$ci. Zdobyta wiedza, duze do§wiadczenie
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i profesjonalne podejscie do klienta stanowig podstawe do duzych sukcesow,
0 czym $wiadczy pozniej liczne grono zadowolonych klientow.

Zarzadzanie biurem nieruchomosci

Procesem zarzadzania biurem nieruchomosci zajmuje si¢ posrednik nierucho-
mosci. To on jest koordynatorem, ktory pozostaje odpowiedzialny za prawidtowe
planowanie, organizowanie oraz kontrole aspektow organizacyjnych biura nieru-
chomosci. Ponadto odpowiada za przygotowanie, przekazanie, przewodzenie oraz
archiwizacje danych (Brzeski (red.) 2003, s. 11). Zadaniem po$rednika jest rowniez
kontrola postepdéw pracy oraz ocena jej wynikow. Kazde biuro nieruchomosci po-
winno posiada¢ wlasng polityke obstugi klienta. Skuteczne zarzadzanie relacjami
z klientem jest istotnym czynnikiem osiggni¢cia sukcesu biura nieruchomosci
(Wolniakowska 2013, s. 17). Nieodpowiednia obstuga ma bowiem negatywny
wplyw na firmg.

Pracujacy dla biura nieruchomosci posrednik jest odpowiedzialny za nawigza-
nie pierwszego kontaktu z potencjalnym klientem. Istotne jest, aby kazde biuro
nieruchomosci w rzetelny sposob okreslito swoja polityke obstugi klienta, a przede
wszystkim potrafito skutecznie ja wdrozy¢. Posrednicy biura nieruchomosci na-
wigzujg kontakt osobisty albo poprzez e-mail lub telefon. Istotnym elementem
obstugi klienta jest rozwigzywanie konfliktéw pomigdzy biurem nieruchomosci
a klientem. W momencie pojawienia si¢ sytuacji konfliktowej nalezy wykazaé
dbatos$¢ o wigzi oraz unikac sytuacji, gdzie wizerunek biura nieruchomosci mogiby
zosta¢ zagrozony.

W kazdym biurze stosuje si¢ indywidualny system, ktory pozwala dokladnie
pomoc klientom w sprzedazy ich praw do nieruchomosci poprzez:

— kalendarz spotkan i okreslonych dziatan,

— automatyczne przypominanie o zaplanowanych zdarzeniach,

— mozliwo$¢ kontroli procesow kontaktow telefonicznych poprzez notowanie
dziatan,

— przechowywanie dokumentow elektronicznych w nalezytym formacie,

— histori¢ realizowanych projektow oraz raportow z podgladow nieruchomosci.

Zawod posrednika nieruchomosci

Dynamika rynku nieruchomos$ci w Polsce spowodowata rozwoj profesjonalnych
zawodow specjalistow od spraw nieruchomosci, takich jak (Bonczak-Kucharczyk
2013, s. 296):

— rzeczoznawca majatkowy,
— posrednik w obrocie nieruchomo$ciami,
— zarzadca nieruchomosci.

Posrednik nieruchomosci to zawod oparty na tworzeniu relacji pomiedzy kupu-
jacym a sprzedajacym nieruchomosci. Przedmiotem transakcji jest zakup, sprze-
daz, zamiana, najem lub wynajem nieruchomosci (Brzezinski 2008, s. 119).
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W mysl ustawy 0 gospodarce nieruchomosciami posrednik w obrocie nieru-
chomosciami to osoba fizyczna, ktora nabyta licencj¢ zawodowa (Obwieszczenie
Marszatka Sejmu Rzeczypospolitej Polskiej z dnia 14 grudnia 2017 r. ..., art. 179
ust. 2).

Warto nadmienic¢, iz rok w 2013 okazat si¢ przetomowym dla zawodu posred-
nika nieruchomosci. Otéz wedlug obowigzujacej deregulacji wykonywanie posred-
nictwa w obrocie nieruchomo$ciami nie wymaga juz licencji. Potrzebne jest jedy-
nie ubezpieczenie od odpowiedzialnosci cywilnej. W przypadku powstania szkdd
zwigzanych z ta dziatalno$cig osoba, na rzecz ktérej prowadzone jest zarzadzanie
nieruchomoscia, moze dochodzi¢ swych roszczen takze poprzez to ubezpieczenie
(Ustawa z dnia 13 czerwca 2013 r. ..., art. 36).

W zwigzku z tym dziatalno$¢ posrednika nieruchomosci oparta jest na ustugach
wobec 0sdb trzecich. Posrednik czgsto odpowiada za olbrzymi majatek. Mowa tu
0 nieruchomosciach lub ptyngcych z nich dochodach. Ponadto wszelkie dziatania
inwestycyjne w odniesieniu do nieruchomosci sa mozliwe za zgoda wiasciciela.

Cele wlasciciela nieruchomosci nie sg jednolite. Zaleza od indywidualnych pre-
ferencji klienta. Wsrod nich wyrdznic¢ nalezy (https://www.governica.com):

— cele finansowe,
— cele utylitarne,
— cele spoteczno-gospodarcze.

Posrednik nieruchomosci, spetniajgc cele finansowe, dazy do osiagnigcia prefe-
rowanych przez wlasciciela dochodéw z nieruchomos$ci. W tym przypadku wilasci-
ciel nie korzysta z nieruchomosci lub korzysta w minimalnym zakresie. Biorac pod
uwage cele utylitarne, posrednik nieruchomosci musi spelni¢ wymogi okreslone;j
nieruchomosci uzytkowej. Natomiast cele spoteczne wynikajg z preferencji wlasci-
ciela publicznego (Bazan-Bulanda, Bartkowiak 2003, s. 24).

Istniejg profesjonalne organizacje zrzeszajace posrednikdéw i zarzadcodw nieru-
chomosci kierujace si¢ kodeksem etyki zawodowej w dyscyplinie nieruchomosci.
Najbardziej znane federacje nieruchomosci w Polsce to Krajowa Izba Gospodarki
Nieruchomosci oraz Polska Federacja Rynku Nieruchomosci. Wyzej wymienione
organizacje nieustannie monitoruja szeroki zakres obowigzkoéw i odpowiedzialnosci,
ktére spoczywaja na zawodzie posrednika i zarzadcy nieruchomosciami (Rymarzak
2009, s. 64). W dalszym ciggu wymagaja od swoich cztonkéw ciaglej aktualizacji
wiedzy i profesjonalnych ustug w celu zapewnienia ushugobiorcy jak najwyzszej
ochrony jako$ci oraz poprawno$ci wykonywanych zlecen (KIGN b.r., §1).

Kazdy posrednik analizuje sytuacje rynkowa prowadzaca do prawidlowej ob-
shugi klientéw. Nie podejmuje zadan, ktore wykraczaja poza zakres jego wiedzy
i do§wiadczenie zawodowe, jednak zawsze stara si¢ pomodc klientom w uzyskaniu
wspolpracy ze specjalistami w danej dziedzinie (Fory$ (red.) 2006, s. 42). Przykta-
dem owego dziatania jest wspoOtpraca posrednika nieruchomosci z bankami udzie-
lajacymi kredytow hipotecznych. W Polsce banki uniwersalne nie s3 bowiem wy-
znaczone do finansowania operacji na rynku nieruchomos$ci. Tego typu dziatania
moga podejmowac jedynie banki hipoteczne (Sitek 2010, s. 8).

W relacji z klientami posrednik nie moze dyskryminowac osob zaréwno ze
wzgledu na wyznanie, ras¢ czy pochodzenie. Musi dokladnie poinformowac¢ klien-
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ta o zakresie wykonywanej ustugi, tym samym biorac pod uwagg poszanowanie
praw wszystkich zainteresowanych stron (Sleszynska 2008, s. 6-8).

Posrednik nieruchomosci powinien udziela¢ klientowi jasnych informacji na
temat oferty, jak réwniez informacje przekazywane przez klientow moga zostaé
obarczone tajemnicg zawodowa dla bezpieczenstwa przeprowadzanej transakcji
(Matusiak 2006, s. 254).

Charakterystyka biura Kubacki Nieruchomosci

Biuro Kubacki Nieruchomosci jest szybko rozwijajaca si¢ firmg. Posiada licen-
cj¢ zawodowa w zakresie posrednictwa w obrocie nieruchomo$ciami nr 1078 oraz
zarzadzania nieruchomos$ciami nr 2178, jak réwniez ubezpieczenie od odpowie-
dzialno$ci cywilne;j.

Mimo mtodego stazu firma posiada kilkuletnie do§wiadczenie na rynku nieru-
chomosci. Zdobyta wiedza, doswiadczenie i profesjonalne podejscie do kazdego
klienta stanowi podstaw¢ dotychczasowych sukceséw, o czym $wiadczy grono
zadowolonych klientow i duza liczba przeprowadzonych transakcji.

Pracownicy stale podnosza swoje kwalifikacje, uczestniczagc w szkoleniach
i zajeciach prowadzonych przez Krajowa Izbe Gospodarki Nieruchomos$ciami.

Dziatalno$¢ biura nieruchomosci oparta jest na $§wiadczeniu uslug w zakresie
posrednictwa w obrocie nieruchomos$ciami mieszkaniowymi i komercyjnymi. Po-
nadto zakres dzialan obejmuje wynajem i sprzedaz nieruchomosci.

Kubacki Nieruchomosci gwarantuje wysokie standardy obstugi oraz doskonalg
znajomos$¢ rynku nieruchomosci. Warto nadmienic, ze posrednik jest z klientem
podczas catego procesu trwania transakcji — od wyszukania i przedstawienia od-
powiedniej nieruchomosci po przekazanie nieruchomosci i odbior kluczy do wia-
snego i wymarzonego lokum.

Dziatanie biura nieruchomos$ci Kubacki Nieruchomos$ci oparte jest na kilku
krokach, takich jak:

— analiza rynku nieruchomosci,

— analiza dokumentacji nieruchomosci,

— ustalenie stanu prawnego nieruchomosci,

— ustalenie szczegotow sprzedazy nieruchomosci,
— wizja lokalna,

— przygotowanie oferty,

— umieszczenie oferty na stronie internetowej,

— sfinalizowanie oferty.

Kubacki Nieruchomosci, analizujac rynek, tworzy realna, szacunkowa oferte, za
jaka mozna sprzeda¢ powierzong nieruchomosé. W tym celu rzetelnie i bardzo
skrupulatnie zbiera si¢ wszystkie niezbedne informacje dotyczace nieruchomosci,
szczegotowo analizuje ksiege wieczysta oraz mapy i wszystkie mozliwe dokumen-
ty przedstawione przez klientéw. Nastepnie ustala si¢ stan prawny oraz wszystkie
szczegoty sprzedazy nieruchomo$ci. W czasie wizji lokalnej na nieruchomosci
wykonuje si¢ sesj¢ fotograficzng oraz niezbedne pomiary w celu ustalenia doktad-
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nej powierzchni. Kolejnym krokiem w pracy jest umieszczenie oferty na stronie
internetowej oraz na wiodacych portalach nieruchomosci.

Warto nadmieni¢, ze biuro Kubacki Nieruchomosci stara si¢ reklamowaé po-
przez szeroko pojete dziatania marketingowe, takie jak: banery reklamowe, filmy
ze wskazaniem nieruchomosci z dronu, rozsytanie ofert do firm. Wyzej wymienio-
ne akcje prowadza klientow do jak najszybszej sprzedazy badz dzierzawy swojej
nieruchomosci. Ostatnim elementem jest skompletowanie wszystkich dokumentow
do przeniesienia praw wiasnosci nieruchomosci.

Wyniki badan ankietowych

Grupg badawcza ankiety tworzylo 50 mieszkancéw Czgstochowy. Badanie zo-
stalo przeprowadzone w listopadzie 2017 roku. Wsrod respondentow znajdowato
si¢ wiecej mezczyzn, ktorych byto 58%. W grupie ankietowanych najwiecej znala-
zto si¢ 0sob pomigdzy 26. a 38. rokiem zycia — 42% badanych. Respondenci
w przedziale wiekowym 18-25 lat to 16% badanych. Ankietowani w wieku 39-50
lat stanowili 9% badanych. Najmniej liczng grupg okazali si¢ respondenci powyzej
50. roku zycia.

= 18-25lat = 26-38lat = 39-50 lat powyzej 50 lat

Rysunek 1. Struktura wiekowa badanych
Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Wsréd respondentéw dominuje wyzsze wyksztatcenie — 66% ankietowanych.
Na drugim miejscu znajduja si¢ czgstochowianie o wyksztatceniu zawodowym —
24%. Na samym koncu — z wynikiem 2% — znajduja si¢ respondenci o wyksztalce-
niu podstawowym.
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2%

66%

m Podstawowe = Srednie = Zawodowe Wyzsze

Rysunek 2. Wyksztalcenie respondentow

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Najwigksza liczba respondentow posiada miesigczne zarobki o wysokosci powy-
zej 2500 zt. Na drugim miejscu znajdujg si¢ mieszkancy o zarobkach 1801-2500 zt.
Zatem dostrzec mozna, iz ponad polowa respondentdéw zarabia wiecej niz 1800 zt
miesigcznie. W przedziale zarobkéw 1301-1800 zt jest bowiem jedynie 18% respon-
dentow.

2%

¢

= 500-800 zt = 801-13002zf = 1301-1800 zt 1801-2500 zt = powyzej 2500 zt

Rysunek 3. Zarobki respondentéw

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Preferencje mieszkaniowe czg¢sto zwigzane sg z liczbg osob w gospodarstwie
domowym. W ostatnim pytaniu metryczkowym respondenci zostali poproszeni
o okreslenie liczby os6b w gospodarstwie domowym. W zwiazku z tym 42% osob
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przyznato, iz ich rodzina to 3-4 osoby. Natomiast 38% badanych tworzy gospodar-
stwo 1-2-osobowe. Warto nadmienié, iz wraz ze wzrostem liczby oséb W gospo-
darstwie domowym ilo$¢ wskazujacych respondentow ulegata zmniejszeniu.

m 1-2 osoby = 3-4 0osoby = 5-60s6b 6 i wiecej osdb

Rysunek 4. Liczba os6b w gospodarstwie domowym

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Na samym poczatku ankietowani zostali poproszeni o wskazanie rodzaju nie-
ruchomosci budzacej najwigksze zainteresowanie. Wedlug 34% ankietowanych
rodzajem nieruchomosci wzbudzajacej najwigksze zainteresowanie potencjalnych
klientow okazuja si¢ mieszkania. Na drugim miejscu znajdujg si¢ domy jednoro-
dzinne — odpowiedZ ta uzyskata 25% wskazan. Ankietowani wykazali réwniez
zainteresowanie nieruchomosciami takimi jak: dziatki (21%) oraz lokale uzytkowe
(16%).

40%
34%
35%
30% 25%
25% 21%
20% 16%
15%
10%
0,
5% 3% 1%
Mieszkanie Lokal Dom Dziatka Garaz Inne

uzytkowy jednorodzinny

Rysunek 5. Nieruchomos$ci wzbudzajace najwieksze zainteresowanie

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych
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Wsrdd transakeji zawieranych najczesciej za posrednictwem biura nierucho-
mosci znajduja si¢ kupno oraz sprzedaz nieruchomosci. Odpowiedzi te osiagngly
przewage 75%. Respondenci sg zainteresowani roOwniez ustlugg wynajmu nieru-
chomosci przy pomocy biura. Odpowiedzi tej udzielito 20% ankietowanych (Rysu-
nek 6).

50%

45% 43%

40%

35% 32%

30%

25% 20%

20%

15%

10% 5%
5%
oot |

Kupno Sprzedaz Wynajem Nie korzystatem z

ustug

Rysunek 6. Rodzaje transakcji z biurem nieruchomosci budzace zainteresowanie

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

W kolejnym pytaniu ankietowani zostali poproszeni o wskazanie dotychczaso-
wego sposobu poszukiwania lokalu. Widoczng przewage osiagnety odpowiedzi:
indywidualne poszukiwania (38%) oraz pomoc znajomych (34%). Niestety jedynie
14% respondentow skorzystalo do tej pory z pomocy biura nieruchomosci. Iden-
tyczng warto$¢ osiggneta pomoc ze strony rodziny (Rysunek 7).

40% 38%
34%
35%
30%
25%
20%
14% 14%
15%
10%
5%
0%
Indywidualne Pomoc rodziny Pomoc znajomych ~ Pomoc posrednika
poszukiwanie nieruchomosci

Rysunek 7. Sposoby dotychczasowych poszukiwan lokalu

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych
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Informacje na temat wybranego biura nieruchomosci najczesciej pozyskiwane
sg ze strony internetowej firmy (27%). Skuteczna okazuje si¢ rowniez reklama za
posrednictwem radia (20%) oraz polecenie bliskiej osoby (18%) (Rysunek 8).

30% 27%
25%
20%
20% 18%
16%
15% 14%
(o
10%
5%
B
0%
Strony Polecenie Reklamaw Reklama typu Baner firmy Pismo
internetowe bliskiej osoby radio ulotka ofertowe

Rysunek 8. Zrédla informacji pozwalajace dotrze¢ do danego biura nierucho-
mosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Ponad potowa respondentéw wykazuje zadowolenie z ustug biura nieruchomo-
$ci. Pozytywna opini¢ w tym temacie wyrazito 90% ankietowanych. Niezadowo-
lenie przejawito 4% respondentow. Natomiast 6% badanych nie miato zdania
W powyzszym temacie (Rysunek 9).

100% 90%
80%
60%
40%
20% 4% 6%
0% — | ]
Tak Nie Nie mam zdania

Rysunek 9. Zadowolenie z dotychczasowej pomocy biura nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych
W kolejnym pytaniu respondenci zostali poproszeni o wskazanie cech dobre-

go biura nieruchomosci. Wsrod ankietowanych najbardziej docenione sg cechy
takie jak doswiadczenie (37%) oraz rzetelnos¢ (30%) (Rysunek 10).
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40% 37%
35%
30%
30%
25%
20%
20%
15% 12%
10%
0,
5% 1%
0% I
Rzetelnos¢ Doswiadczenie llosé llos¢ zadowolonych Inne
przeprowadzonych klientéw
transakcji

Rysunek 10. Cechy dobrego biura nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

W kolejnym pytaniu respondenci zostali poproszeni o wyrazenie zdania na te-
mat komfortu korzystania z biura nieruchomosci. Az 90% badanych uwaza, ze
pomoc biura nieruchomosci jest nieoceniona, znacznie bardziej komfortowa pod-
czas poszukiwania. Jedynie 4% badanych jest zdania, ze ustugi biura nie daja kom-
fortu jego klientowi (Rysunek 11).

100% 90%
80%
60%
40%
20% 4% 6%
0% — | ]
Tak Nie Nie mam zdania

Rysunek 11. Komfort korzystania z biura nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Wykwalifikowany posrednik nieruchomos$ci poprzez swe do$wiadczenie
1 znajomos$¢ rynku jest pomocny podczas poszukiwania nieruchomosci. Czy zatem
korzystanie z biura nieruchomosci okazuje si¢ bardziej bezpieczne niz poszukiwa-
nie na wilasng reke? Otoz 88% badanych uwaza, ze udanie si¢ do posrednika nieru-
chomosci gwarantuje bezpieczenstwo. Odmiennego zdania jest natomiast 8% re-
spondentéw (Rysunek 12).
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Rysunek 12. Bezpieczenstwo korzystania z biura nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Wedlug ankietowanych wyzsze wyksztatcenie kierunkowe oraz licencja zawo-
dowa sa konieczne podczas wykonywania zawodu agenta nieruchomosci
(Rysunek 13). Ponad potowa ankietowanych (88%) uwaza, ze nie kazdy moze zo-
sta¢ dobrym agentem nieruchomosci, o wyborze odpowiedniego agenta §wiadczy
jego wyksztalcenie. Jedynie 10% ankietowanych uwaza inaczej — wedlug nich
skuteczno$¢ agenta nieruchomos$ci nie musi i§¢ w parze z posiadanymi kwalifika-
cjami zawodowymi.

100% 88%
80%
60%
40%
20% 10%
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Rysunek 13. Konieczno$é¢ posiadania przez dobrego agenta nieruchomosci
wyzszego wyksztalcenia kierunkowego i licencji zawodowej

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Mimo szeregu cech opisujacych biuro nieruchomosci ankietowani cenig przede
wszystkim minimalng prowizj¢ posrednika nieruchomo$ci — 24% wskazan. Na
drugim miejscu wsérdd oczekiwan w odniesieniu do biura nieruchomos$ci znajduje
si¢ znalezienie idealnej oferty — 22% glosdéw. Jak widaé, odpowiedzi te s3 bezpo-
srednio zwigzane z ofertg kierowang przez biuro nieruchomosci (Rysunek 14).
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Rysunek 14. Oczekiwania wobec biura nieruchomosci

Zrédto: Opracowanie na podstawie badan wiasnych

Ankietowani rzadziej patrza na aspekty niefinansowe, takie jak: dyspozycyjnosé
czy jakos$¢ obshugi. Odpowiedzi te osiagnety ok. 16% wskazan. Ponadto mata licz-
ba 0séb oczekuje od biura nieruchomo$ci odpowiedniego poziomu marki czy tez
pomocy w posrednictwie kredytowym.

Podsumowanie

Zawod posrednika nieruchomos$ciami jest w dalszym ciggu bardzo waznym za-
wodem wysokiego ryzyka, poniewaz na osoby wykonujace go czeka duza konku-
rencja i sporo trudnych do realizacji ofert nieruchomosci.

W obecnych czasach od agenta nieruchomosci oczekuje si¢ bardzo wiele. Praca
agenta to bardzo trudny zawod. Wymaga potaczenia wiedzy i umiejetnosci z wielu
dziedzin, takich jak sprzedaz, budowanie relacji, negocjacje itp., i oczywiscie wie-
dzy o rynku nieruchomosci, ktory potrafi si¢ bardzo rézni¢ nie tylko pomiedzy
jednym a drugim miastem, ale nawet pomiedzy sasiadujacymi ze soba dzielnicami.

Posrednicy w swoim zawodzie dobrze znajg tendencje rynkowe oraz ustawe
0 gospodarce nieruchomo$ciami, tak aby rzetelnie doradza¢ zainteresowanym ich
ustugami klientom. Aby nadgzy¢ za obowigzujacymi trendami, stale musza podno-
si¢ swoje kwalifikacje oraz poglebia¢ wiedze. Wynika to z faktu, iz rynek nieru-
chomosci jest bardzo pltynny na tle pojawiajacych si¢ rdznorakich ofert. Przepro-
wadzona ankieta pokazuje, jak wazne jest korzystanie z ustug biura nieruchomosci.
Zadowalajacy jest fakt, iz przy sprzedazy nieruchomos$ci poszukujacy korzystaja
Z pomocy posrednika nieruchomos$ci. Informacje na temat biura najczesciej wyszu-
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kiwane zostaja poprzez portale internetowe, duzym zainteresowaniem cieszy si¢
rowniez polecenie bliskich badz znajomych.

Dziatanie posrednika nieruchomosci gwarantuje duze bezpieczenstwo transakcji
oraz fachowa obstluge. Wsrod cech pozadanych wsrod agentow nieruchomosci
respondenci cenig najbardziej: rzetelno$¢, do§wiadczenie oraz opini¢ zadowolo-
nych klientow. Ponadto ankietowani cenig sobie wyksztalcenie posrednika. Mimo
nowych deregulacji prawnych klienci zwracaja uwage na posiadanie przez posred-
nika odpowiednich uprawnien, takich jak licencja posrednika badz zarzadcy nieru-
chomosci. Fakt ten daje im wigksze bezpieczenstwo w zawieraniu transakcji. Naj-
czgdciej zawierane transakcje w biurach nieruchomos$ci to transakcje kupna-
sprzedazy prawa wlasno$ci. Nieliczna grupa osob interesuje si¢ rowniez wynaj-
mem. Klienci przede wszystkim stawiaja na jak najmniejsza prowizje ze sprzedazy
dla posrednika. W dalszej kolejno$ci stawiajg na znalezienie idealnej oferty.

W dzisiejszych czasach, kiedy wszyscy sg zabiegani i zaj¢ci swoimi obowigz-
kami, nabywcom doméw lub mieszkan z pomocg w ich poszukiwaniach przycho-
dzi posrednik nieruchomos$ci. Posrednik stusznie oceni warto$¢ nieruchomosci,
fachowo i profesjonalnie zaprezentuje nieruchomo$¢ potencjalnym kupcom, do-
ktadnie przedstawi wady i zalety danego lokum.
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EVALUATION OF THE REAL ESTATE PROCESSOR'S EXHIBITION
A CASE STUDY OF CZESTOCHOWA REAL ESTATE OFFICE

Abstract: The main purpose of this article is to show the specifics of managing a real
estate agency. The study is divided into two parts: theoretical and empirical. The theoretical
part describes the profession of a real estate broker in real estate management, its duties,
and key objectives. Additionally, the article presents one of the Czestochowa real estate
agencies. The empirical part is a questionnaire survey carried out among the clients of the
said agency. The collected data made it possible to assess the importance of the profession
of a real estate broker and the frequency with which its services were used by a real estate
agency in its business operations.

Keywords: real estate, real estate broker, real estate office management, property owner
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