MYSLI

T JAK KUPOWAC
= NIERUCHOMOSCI PONIZE)
|CH WARTOSCI RYNKOWEJ?

| g -

SZTUKA ODNAJDYWANIA OKAZJI
NA RYNKU NIERUCHOMOSC]



Ten ebook zawiera darmowy fragment publikacji "Jak kupowac nieruchomosci
ponizej ich wartosci rynkowe;j"

Darmowa publikacja dostarczona przez
www.darmowe-ebooki.com

Copyright by Ztote Mysli & Marcin Marczak, rok 2009

Autor: Marcin Marczak
Tytut: Jak kupowaé nieruchomosci ponizej ich wartosci rynkowe;j

Data: 10.05.2017

Ztote Mysli Sp. z 0.0.

ul. Kosciuszki 1c

44-100 Gliwice
www.zlotemysli.pl

email: kontaki@zlotemysli.pl

Niniejsza publikacja moze by¢ kopiowana, oraz dowolnie rozprowadzana tylko i wytgcznie
w formie dostarczonej przez Wydawce. Zabronione sa jakiekolwiek zmiany w zawartosci
publikacji bez pisemnej zgody Wydawcy. Zabrania sie jej odsprzedazy, zgodnie
z regulaminem Wydawnictwa Ztote Mysli.

Autor oraz Wydawnictwo Ztote Mysli dotozyli wszelkich staran, by zawarte w tej ksigzce
informacje byly kompletne i rzetelne. Nie biorg jednak zadnej odpowiedzialnoéci ani za
ich wykorzystanie, ani za zwigzane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub
autorskich. Autor oraz Wydawnictwo Ziote Mys$li nie ponoszg réwniez zadnej
odpowiedzialnosci za ewentualne szkody wynikte z wykorzystania informacji zawartych
w ksigzce.

Wszelkie prawa zastrzezone.
All rights reserved.


http://www.zlotemysli.pl/new,bestebooks,de/prod/6616/jak-kupowac-nieruchomosci-ponizej-ich-wartosci-rynkowej-marcin-marczak.html
http://www.zlotemysli.pl/new,bestebooks,de/prod/6616/jak-kupowac-nieruchomosci-ponizej-ich-wartosci-rynkowej-marcin-marczak.html
http://www.zlotemysli.pl/new,bestebooks,de/
http://www.zlotemysli.pl/new,bestebooks,de?utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=6616
mailto:kontakt@zlotemysli.pl
http://www.tcpdf.org

SPIS TRESCI

1. PRZEDMOWA — KRYZYS — SZANSA DIA

| SO VA ) O € 0 J RN 6
2. KRYZYS — SZANSA CZY ZAGROZENIE?.............. 13
6 Powodow, dla ktérych warto inwestowac
W NIErUChOMOSC.veeeeeeriieeeeiieee ettt e e 14
3. CZEGO SIE DOWIESZ Z TEJ KSIAZKI?............... 18
4. ZMOTYWOWANI SPRZEDAWCY: KIM ONI SA?. 20
Sytuacja 0SODISTa........eeeieeevveeieeiiieee et 21
NieruchOmOSE......ccooveenrrrrrieieeeeececrerree e e e e e e e e 21
Sytuacja finanSOWa.......ccuvveeeeeriireeeeeireeeeecreeeeecre e e e e eeeeee s 22
Powazne problemy finansowe.........cccccceeveveerrveeernvieernieeennnn. 22
Zmiana miejsca zamieszKania.........ccceevveerveeenieeenseernsnnnens 23
Odziedziczenie posiadloSCi.......eeerveeervveeieiieersiieeriieeeiieenns 24
ROZWOA. ....uviieieiiieecectee et e et caee e e e aeee e e e anaannnaeees 25
Stan NieruchOmMOSCi.....cccuvreeeeeiiieeeeecieee e e eeciree e e eaeeeees 25
Brak przeplywu pienieznego.........cccceeevvveeeeecvreeeeeeeeeeeeeennnn. 26
DEWEIOPEIZY...cccuvveeerreeeireeeieeeereeeeiteeeereeseeeeeenerreeeeeesannnns 27
5. PRZYGOTOWANIE DO PROCESU ZAKUPU........ 29
Perspektywa makroekonomiczna.........cceeeeeeeenvereeeeeseennnns 30
Produkt krajowy brutto oraz naptyw kapitatu
ZAZTANICZNEEO.cccuuuvrreeerrrreeesssvaressssseeessssseeessssssnnnnnnnsnnes 32
ZATTUANIENIC. ....evvvvverereeeeereeeeeeeeeeeteeeeeeeaerraaaea e eeeeannaes 32
Efekt Unii EUropejSKi€]......ccceeevueeereevueeeeseeeeecnnnnennnnnnnns 34
Perspektywa lokalna..........cccccveeeeenieeieeciiiiiiiniereeeeeeeeeeeeeen, 36
6. RODZAJE NIERUCHOMOSCL.......cccocvreerenerscsaneess 38
(@) 5 i 0) -1 s VOO U U USRS 38
Nieruchomos$ci UKOACZONE......ccccevreeeeeerreeeeeenreeeeeereeeeeeens 39
OdSPIZEAAZ......veeeerieeeiieieiieeeeeeereeecre e e ceeeesraeeesaaeesraeenans 40
Proces kupowania nieruchomosci ponizej warto$ci rynkowej. . .41
Sposoby znalezienia zmotywowanych sprzedawcow......41
Gdzie szukaé zmotywowanych sprzedawcow................. 43
Ocena ofert — czy okazja jest prawdziwa okazjaz?............... 48
Faza 1. — Internet.......ccooivviiiiiiiiiiiicce et 49

Faza 2. — Kalkulacje Matematyczne..........ccceeeeeuvvvveeeeennnnnnne 51



Procent ZnizKi.......ccccoeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeee e 52
Procent kredytu — LTV (Loan To Value)........................ 52
Cashflow — Przeplyw GotOWKi.........eeveeeeeeeeeeecnneveenennnnn. 52
Procentowy zysk z czynszu (PZC)........cceeeveeevveercveennnnn. 54
ZWTOt Z INWESEYCIi..eeeeeuevrrreeeeeieeeeeireeeeeeeeeeeeeeeenneeeeeennnns 54
Faza 3. — Fizyczne Sprawdzenie...........cceevveerevveernvueerernnnnnnne 55
NEZOCACTE. . veeeeuerreerernireeeeeiireeeerrrteeeessrreeeeeeeeeeeeaessansnsannns 56
PrzygotOWAaNIE. . ....ccuvveeeeeiieeeeeireee et eeesireeeesireeeeeeeeeeens 58
Zbieranie informacji podczas negocjacii.........ooevveeeeeeennnne. 59
Skladanie Oferty......c.cccceeveeieiieeniiieeniieeeieeeeiree e e e eeeeees 60
Techniki Negocjowania........ccveeeveeeeiueeeniereeeeeeeseeineeeeeesennn 61
Przypieczetowanie deCyzji.......ccceevvveeeeeerveeeeecireeeeeeiveeeeeennn. 63
Dodatkowe WSKazOWKi...........cccoeeveeiiiiiiiiiriiiiieeieriieeees 64
KIEIOWCA. ...cccceieieiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 64
TOWATZYSKi......veeeieeiiieeeeeiieeeeecieeeeeeciee e e e e eeaeenenens 65
ANALIEYR...vveeeeeiieecccireeecte e 65
UDIZEJIILY ... evvereeeeeeeeeenennrereeeeeseeeannnnnnnnnnseaessesesessesnsees 66
7. BUDOWANIE SWOJEGO ZESPOLU DORADCOW.. .67
Broker finanSowy........ccccccvuveeiieciieeeeeiiieeeeciieeeeeeeeeeee e e e 69
PrawniK.......ccoeiiiieeiiiiriieeeeeieeieirerereeeeeeeeeeeeeeerereeesnnnnneeeas 72
Agent NieruchOmMOSC.....o.veereveeriiiieiriieerieeereee e e 74
AgENt NAJMU...ccceviuvrerrrririerrerieeeeeeieeeeeeerreeeessssnneereeeeeeeeeees 76
Wykonawcy, firmy budowlane..........cccceeeveeeeieecnieeeeeennnnnne 77
INNT INWESTOTZY.ccceeeuvreeeerireeernirteeresreeeesssreeeessseeessssneeeens 78
8. PLANOWANIE SKUTECZNEJ STRATEGIL........... 79
Strategia WYJSCIa......ueeeeevveeeieeiiieeeeeiireeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeennnns 82
9. KRYTERIA WYBORU INWESTYCJI W CZASIE
KRYZYSU. . itteiecacacscsececesssssscssssssesessssssecessssssesessssases 84
PODZIEKOWANIA. ......covueerveerrerseeeesssecsssessssessssesns 87
O AUTORZE...cccecuttetiececacacscsncecesssscssssscescssssssasssses 88

UZYTECZNE LINKI.....cccvuetreeereeeerseeessccesescsssessessnns 90




4. Zmotywowani sprzedawcy: kim
oni s3?

Trudno jest negocjowaé cene ze sprzedawca, ktéry nie ma ta-
kiej potrzeby, aby szybko sprzeda¢ swoja nieruchomosé. Aby
odpowiednio wykorzystac¢ sytuacje, jaka mamy obecnie na ryn-
ku, nalezy najpierw zrozumie¢, kim jest zmotywowany sprze-
daweca i kto sprzedaje w sytuacji, w ktorej jego rynek juz sie
skonczyt i w ktorej wyraznie widac, ze jest on rynkiem kupuja-
cego. Musimy zrozumie¢ dokladnie, przed jakiego rodzaju
trudnoS$ciami stoi potencjalny sprzedawca i jakie rozwigzania
moga by¢ dla niego pomocne.

Kim zatem sga zmotywowani sprzedawcy?

Zmotywowani sprzedawcy to wlasciciele nieruchomosci, ktorzy
pilnie musza sprzedac z roéznych powodow, takich jak sytuacja
osobista, ekonomiczna, a takze z powodéw zwigzanych ze sta-
nem nieruchomosci.

Juz podczas rozmowy telefonicznej lub w trakcie spotkania
z potencjalnym sprzedawca sprobuj ustali¢ prawdziwy powod
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sprzedazy. Sprébuj réwniez rozpozna¢ poziom motywacji, by
sprzedac¢ szybko oraz elastycznos¢ do negocjowania ceny.

Pytania, ktore mozemy zadac, by dowiedzie¢ sie, czy sprzedaw-
ca jest zmotywowany, mozna podzieli¢ na 3 grupy:

1. Pytania zwigzane z sytuacja osobista.
2. Pytania zwigzane z samg nieruchomoscia.

3. Pytania zwigzane z sytuacja finansowa.

Sytuacja osobista

1. Czy jest wyraznie okre$lony termin, do kiedy pan musi
sprzeda¢ swoja nieruchomos¢?

2. Jaki jest powod sprzedazy tej nieruchomosci?

Nieruchomos¢
1. Jaki jest stan nieruchomosci?

2. Czy nieruchomos$é wymaga jakich§ napraw, ktére musza byé
pilnie wykonane?
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Sytuacja finansowa

1. Jak dlugo mieszkal pan w tym domu? (To pytanie pozwoli
Ci oszacowaé, ile wiasciciel zaplacil za nieruchomosé oraz
ile moze by¢ ona teraz warta. To z kolei pozwoli Ci okre-
slié, jak duzo mozesz wynegocjowac.)

2. Jaka, wedlug pana, jest warto$¢ tej nieruchomosci?

3. Jak uzyskal pan te warto$¢? Czy korzystal pan z profesjonal-
nej pomocy, by wyceni¢ te nieruchomos¢? Czy mial pan
agenta, ktory oszacowal wartos$¢ tej nieruchomosci?

Jesli juz rozpoznamy w naszym rozmoéwcy sprzedawce zmoty-
wowanego, mozemy sprobowa¢ wplyna¢ na jego decyzje
o sprzedazy wlasnie nam swojej nieruchomosci. Czynniki, kt6-
re moga zmotywowac sprzedawce do sprzedazy swojego miesz-
kania to:

Powazne problemy finansowe

Wielu wla$cicieli ma problemy ze splacaniem rat kredytu. Poza
kredytem mieszkaniowym majg oni rowniez osobiste pozyczki,
karty kredytowe i inne zaleglo$ci do uregulowania. Taka sytu-
acja finansowa moze spowodowaé, ze bank przejmie prawa

wlasno$ci nieruchomosci, a byly wlasciciel bedzie zmuszony ja




opusci¢. Wiele z takich oséb bedzie sie staralo wiec sprzedac
nieruchomo$¢, aby uniknaé¢ konsekwencji nastepujacych po
przejeciu mieszkania przez bank, czyli aby nie dopusci¢ do bra-
ku miejsca do zycia oraz publicznego upokorzenia. Obecnie
wielu wlascicieli stoi w obliczu takich trudnosci, co powoduje,
ze przybywa nieruchomosci o cenie ponizej warto$ci rynkowe;j.
Jednocze$nie mamy tez wielu inwestorow, ktorzy sie przeliczy-
li. Zgubit ich nadmierny optymizm czy wrecz $lepa wiara w fir-
my sprzedajace nieruchomogci, produkty finansowe oraz kursy
»Jjak stac sie milionerem w ciggu jednego roku”. Wielu ludzi nie
kwestionowalo zalozenia, ze ,warto$¢ nieruchomosci bedzie za-
wsze i ciggle szla w gore”. Wydawalo im sie, ze ceny bede za-
wsze rosnace. W ostatnich dwoch latach nieruchomosci byly
»goragcym tematem” i kazdy chcial byé¢ czeScia tego klubu.
Obecnie wielu z tych inwestoréow jest zmuszonych sprzedac,
a w wielu przypadkach muszg sprzedac szybko i ponizej warto-
$ci rynkowe;j.

Zmiana miejsca zamieszkania

Czesto spotkamy sytuacje, w ktérych wlasciciele sa zmuszeni
przenies¢ sie do innego kraju ze wzgledu na prace lub z innych
powodéw. Dlatego tez musza podjaé decyzje o sprzedazy nieru-
chomosci, aby sie uwolni¢ od problemoéw zwigzanych z utrzy-




mywaniem jej na odleglos¢. Kolejnym powodem do podjecia
decyzji o szybkiej sprzedazy moze by¢ fakt, ze wilasciciele po-
trzebuja pieniedzy na zakup nieruchomos$ci w nowym miejscu.
Jest to do$¢ czesto spotykana sytuacja, gdy sprzedajacy jest
zmotywowany, by szybko sprzedaé ponizej warto$ci rynkowe;.

Odziedziczenie posiadlosci

Dziedziczenie nieruchomos$ci bedacych z dala od miejsca za-
mieszkania zwigzane jest z pewnymi kosztami i trudno$ciami
utrzymania ich. W wielu przypadkach dodatkowym utrudnie-
niem jest przypadek, kiedy mamy kilku spadkobiercéw. W ta-
kich sytuacjach czesto nowi wlaéciciele decyduja sie na sprze-
daz nieruchomosci i by to zrobi¢ szybko, wystawiaja posiadtosé
na rynku po obnizonej cenie. Ten fakt, ze nieruchomo$¢ znaj-
duje sie z dala od miejsca zamieszkania, powoduje, ze moga
oni by¢ bardziej otwarci na negocjacje cenowe, aby unikna¢ do-
datkowych klopotow.
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Rozwod

Malzonkowie, ktorzy sa w trakcie rozwodu, moga chcie¢ szybko
zakonczy¢ sprawy zwigzane z rozdzieleniem wspdlnego majat-
ku. Dlatego tez czesto moze im szczeg6lnie zaleze¢ na szybkim
spieniezeniu, co jednoczes$nie jest istotna motywacja, aby

sprzeda¢ swoja nieruchomos¢ ponizej wartosci.

Stan nieruchomosci

Czasem stan nieruchomos$ci zmusza wlascicieli do jej sprzeda-

zy. Taka sytuacja moze
dotyczy¢ zaréwno wila-
Scicieli, jak i inwesto-
row, ktérzy wynajmuja.
Wiaéciciel moze by¢ po-
stawiony w sytuacji, gdy £
nie ma wystarczajacych
srodkow  finansowych e
na niezbedny remont, co jednocze$nie uniemozliwia wynajecie
lokalu. Taka sytuacja moze go zmusi¢ do szybkiej sprzedazy.
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Kolejnym powodem moze by¢ finansowanie nieruchomosci
przy uzyciu pewnych kredytow. Niektore produkty finansowe
sg tak skonstruowane, ze w pewnym momencie wtaéciciel zmu-
szony jest wylozy¢ duzg kwote jednorazowo, jako cze$¢ warun-
kéw uzyskania kredytu. To moze sprawi¢, ze moze on byé¢ zmu-

szony, by sprzedaé¢ swoja nieruchomosé.

Brak przeplywu pienieznego

Niektorzy inwestorzy beda gotowi sprzeda¢ swoje nieruchomo-
$ci ze wzgledu na negatywny przeplyw pieniezny swojego port-
folio. Gdy laczne wydatki
zwigzane z utrzymaniem
nieruchomoéci sg wyzsze
niz dochdéd generowany
przez wynajem, inwestor
bedzie musial dokladaé
wlasne pieniagdze co mie-
siac, by pozosta¢ w posia-
daniu nieruchomosci.

Pierwsza rzecz, ktéra powi-
niene$ zrobi¢, kupujac taka nieruchomosé, to przeprowadzenie
kalkulacji na uzyskanie dodatniego przeplywu pienieznego —
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cashflow. By zwiekszy¢ dochdd z czynszu, uwzglednij wynajem
nieruchomos$ci na pokoje lub poszukaj sposobow zredukowa-

nia kosztow.

Deweloperzy

Wielu deweloperow w obecnej sytuacji bedzie zmuszonych
sprzeda¢ mieszkania ponizej wartoéci rynkowej. Podobnie jak
wiekszo$¢ inwestoréw zbyt optymistycznie spojrzeli w przy-
szlo$¢ i w obecnej sytuacji zderzylo sie to z trudna rzeczywisto-
Scig braku kredytow oraz braku sprzedazy. Deweloperzy, kto-
rzy wzieli kredyty z bankow, mogli napotka¢ trudnosci ze spla-
ta ich w czasie kryzysu ekonomicznego. Istnieje zatem szansa,
ze beda oni zmotywowani udzieli¢ rabatu, aby sprzedaé i uzy-
ska¢ niezbedne finanse do splaty owego kredytu.

Moga oni by¢ takze zmotywowani do szybszej sprzedazy w sy-
tuacji, gdy maja rozpoczety juz wiecej niz jeden projekt i po-
trzebuja $rodkow finansowych do zakonczenia inwestycji.
W zwigzku z tym moga by¢ w stanie sprzeda¢ kilka apartamen-
tow z rabatem, aby szybko zdoby¢ $rodki finansowe. Badzmy
jednak $wiadomi ryzyka wliczonego w kupowanie takich apar-
tamentow (kompleksowych), ktore nie sa jeszcze ukonczone.




W obecnej sytuacji wielu deweloperéw ma i bedzie miato pro-
blem z uzyskaniem finans6w, moga oni wiec nie by¢ w stanie
ukonezy¢ inwestycji. Dlatego wazne jest tutaj, aby zawrzec
transakcje z deweloperami, ktéorzy maja bardzo mocne saldo
przychodéw, reputacje, oraz dluga historie ukonczonych pro-
jektow. W niektérych krajach firmy ubezpieczeniowe oferuja
specjalne pakiety chronigce deweloperéw przed bankructwem.

Kolejna rzecz, o ktorej warto pamieta¢ podczas podpisywania
umowy to fakt, ze placisz w ratach, zgodnie z postepem budo-
wy. Pamietaj jednak, aby zawsze szukaé porad prawnych, za-
nim dojdzie do postawienia parafki pod warunkami kontraktu.
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Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

Ciekawe, jaka byta Twoja reakcja po
przeczytaniu tytutu tej ksigzki? Przeciez mamy
kryzys, a my proponujemy Ci inwestowanie. |
to jeszcze w nieruchomosci. Niektdrzy pewnie
wy$mialiby ten pomyst, méwigc: "A skad ja
wezme na to pienigdze?" Mysle jednak, ze
skoro zainteresowata Cie ta publikacja, to
znaczy, ze nie nalezysz do ludzi, ktérzy w ten
sposoOb patrza na inwestowanie pieniedzy, bo
tacy ludzie skupiajg sie na tym, czego NIE
MAJA, zamiast na tym, co MOGLIBY miec.
Chcesz opanowa¢ do perfekcji sztuke
52TUKA ODNAJDYWANIA OKAZ)I MR AGCIE OKAZJI na rynku
NA RYNKU NIERUCHOMOSCI nieruchomosci? Wyobraz sobie, ze jestes w
stanie wyszukiwac i optymalnie inwestowaé w
nieruchomosci, ktére w niedtugim czasie moga
Ci przynies¢ zwrot z inwestycji rzedu Kkilkudziesieciu procent. | co
najwazniejsze - nawet jezeli WYDAJE Ci sie, ze aktualnie i tak nie masz
pieniedzy na tego typu inwestycje, to tym bardziej powiniene$ zainteresowaé
sie tg ksigzka, a zobaczysz, jak Twoje podej$cie do tematu obrdci sie 0 180
stopni. W tej publikacji znajdziesz: * 3 doktadnie opisane fazy oceny inwestycji,
czyli dowiesz sie, jak poznaé, czy nieruchomosé, ktérg chcesz kupi€, jest
rzeczywiscie okazja. * Dowiesz sie, jak przygotowac sie do negocjacji z osoba,
ktéra nie jest do konica zdecydowana na sprzedaz nieruchomos$ci ponizej
wartosci rynkowej. * Jak dobraé zespét doradcéw, tak aby inwestowanie stato
sie zrédtem fortuny i pasywnego dochodu. * Niezbedne strategie kupowania
nieruchomosci w czasie kryzysu.

MYSLI

Petng wersje ksiazki zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote MySli
http://www.zlotemysli.pl/prod/6616/jak-kupowac-nieruch
omosci-ponizej-ich-wartosci-rynkowej-marcin-marczak.h
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