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o$wiadczony podwykonawca moze wnie$¢ wie-
le do procesu sprzedazy i znacznie przyspieszy¢
komercjalizacje projektu. Szczeg6lnie wazne jest
to w przypadku firm, ktére planuja wejscie na
nowe rynki lub chciatyby poprawi¢ sprzedaz.

Rynek pierwotny 2016

Liczba wydawanych pozwolei na budowe zaréwno
dla deweloperéw, jak i inwestoréw indywidualnych
wskazuje, ze rynek pierwotny jest w fazie najwiekszego
rozkwitu od czasu transformacji. Deweloperzy miesz-
kaniowi umiejetnie wykorzystuja koniunkture, wpro-
wadzajac na rynek mieszkania spelniajace oczekiwania
nabywcow zaréwno w zakresie cen, jak i struktury lo-
kali. Rynek napedzany jest programem MDM oraz wcigz
niskimi stopami procentowymi. Dodatkowo w zwigzku
z coroczng (trzy lata, progi 10%, 15% i 20%) zmiana
przepiséw dotyczaca wzrostu wkladu wlasnego klienci
przyspieszaja swoje decyzje o zakupie. Wklad wlasny na
poziomie 20%, ktéry bedzie obowiazywal od 1 stycznia
2017 r., bedzie z jednej strony skutecznie odstraszal od
zakup6w osoby niedysponujgce odpowiednig sumg wla-
snych srodkéw. Z drugiej strony perspektywa nowej puli
srodkéw przeznaczonych na MDM w latach 2017 i 2018
powoduje odktadanie decyzji o zakupie przez osoby naj-
mniej zamozne.

Nowe inwestycje i nowi gracze na rynku

Doskonata koniunktura powoduje, ze decyzje o bu-
dowie podejmuje coraz wiecej inwestoréw, takze tych,
ktérzy nie mieli do tej pory do§wiadczenia w projektach
mieszkaniowych. Obserwujemy ponownie wieksze za-
interesowanie zagranicznych deweloperéw, ktérzy na
rynkach w krajach swojego pochodzenia nie moga juz
realizowa¢ zwrotéw, do jakich przywykli. Nowoscig sg
gracze zza wschodniej granicy, ktérzy coraz czeSciej
interesuja sie inwestycjami nad Wista. Doswiadczeni
deweloperzy maja wieksze trudnosci w znalezieniu od-
powiedniej kadry, ktéra podola rosngcym apetytom

Outsourcing sprzedazy i marketingu jest warty rozwazenia
przez inwestora zardwno pod wzgledem kosztowym,
jak i organizacyjnym.

konsumentéw. Stali pracownicy czesto nie maja mozli-
wosci obstugi klienta w czasie dla niego odpowiednim,
czesto wieczorami i w weekendy. Klient jest dzisiaj
o wiele bardziej wyedukowany i oczekuje obstugi na
najwyzszym poziomie i w czasie wybranym przez sie-
bie. Jesli deweloper nie spelni jego oczekiwan, odejdzie
do konkurencji. Nie obserwujemy obecnie znanych
z lat 2006 i 2007 kolejek, ktére nawet w nocy staty pod
biurami sprzedazy, list spolecznych na zakup mieszkan
oraz kupowania za wszelka cene. Koszty pracy sg u nas
na tyle wysokie, ze inwestorowi coraz czesciej kalkuluje
sie korzystanie z outsourcingu ustug w celu ich zopty-
malizowania.

Outsourcing - formy wspétpracy

Najprostsza forma wspdélpracy z zewnetrznym do-
stawca jest wspoélpraca z posrednikiem na tzw. umowie
otwartej. Wowczas deweloper zachowuje pelna kontrole
nad calym procesem sprzedazy i marketingu, jednak
korzysta z mozliwosci, jakie daje biuro nieruchomo-
sci w zakresie generowania nowych klientéw. Umowa
otwarta daje duze pole do rozwoju i dywersyfikacji zro-
det potencjalnych klientéw. Wielu inwestoréw przyzwy-
czailo sie do tego i osiagaja oni nawet kilkadziesigt pro-
cent sprzedazy przez ten kanal dystrybucji. W przypadku
wahan na rynku umozliwia to utrzymanie sprzedazy na

Rynek mieszkaniowy napedzany jest programem
MDM oraz wcigz niskimi stopami procentowymi.

wyzszym poziomie. Na rynku dostepne sa juz kanaly,
ktére daja dostep do wielu biur posrednictwa dzieki
dwém czy trzem umowom. Nie ma koniecznosci pod-
pisywania kontraktéw z wieloma agencjami, co na tym
rozdrobnionym rynku ma duze znaczenie. Wspélpraca
na takich zasadach wigze sie jednak z koniecznosScia
kontroli wielu podmiotéw gospodarczych, a to generuje
dodatkowa prace dla pracownikéw dewelopera. Istnieje



koniecznosé¢ koordynacji uméw, transakcji czy wreszcie
tzw. zgloszen. Posrednik, ktéry przedstawi klientowi
oferte dewelopera, wysyla mu o tym informacje, aby
zabezpieczy¢ sobie prawo do otrzymania wynagrodze-
nia. Poniewaz nabywcy korzystaja czesto z wielu Zrédet
poszukiwania odpowiedniej nieruchomosci, wiaze sie to
z koniecznoscia weryfikacji danych klientéw oraz pilno-
wania zrédla ich pochodzenia.

Umowa wylaczna daje stronom znacznie wiecej moz-
liwoéci dzialania. Dzieki niej posrednik otwarcie moze
komunikowa¢ swoim klientom informacje na temat
inwestycji i samego dewelopera. Jesli zalozy¢, ze biuro
wspélpracuje z innymi posrednikami przez np. system
MLS, nie ogranicza to zasiegu oferty, a jednoczesénie zdej-
muje z dewelopera wiele obowiazkéw.

Peiny outsourcing

Wielu inwestoréw korzysta z catkowitego outsourcingu
biur sprzedazy oraz marketingu. Czesto posiltkuja sie
réwniez firmami analitycznymi, ktére pomagaja w zapla-
nowaniu procesu inwestycyjnego, korzystaja ze wsparcia
doradcéw finansowych przy zacigganiu kredytéw de-
weloperskich oraz z do§wiadczonych posrednikéw przy
poszukiwaniu gruntéw.

Pelny outsourcing sprzedazy i marketingu daje dewe-
loperowi wiecej czasu na dzialania zwigzane z rozwojem
korowej dziatalnosci. Inwestor nie ponosi ryzyka zwig-
zanego z zatrudnianiem zespolu zajmujgcego sie sprze-
daza i marketingiem. Koszty sa uzaleznione od sukcesu
w sprzedazy. Platnosci nastepuja jedynie po dokonanych
transakcjach, co pozwala lepiej zarzadza¢ struktura kosz-
tow i sprowadza koszty sprzedazy do kosztéw zmien-
nych, czyli znacznie bezpieczniejszej formy niz utrzy-
mywanie kosztow statych na wysokim poziomie.

Nowosciq sg gracze zza wschodniej granicy,
ktdrzy coraz czesdciej inferesujq sie inwestycjami
nad Wistq.

Z punktu widzenia inwestora wazne jest tez dostoso-
wanie zespolu sprzedazowego do potrzeb rynku. Dzisiej-
sze agencje nieruchomosci pracuja zazwyczaj w godzi-
nach 9-20, a czesto nawet dluzej. Telefony odbierane sg
przez 12 godzin dziennie przez sze$¢ lub nawet siedem
dni w tygodniu. Rejestrowanie wszystkich polaczen po-
zwala na precyzyjne raportowanie przeplywu klientow.
Raporty sprzedazowe przygotowywane przez do$wiad-
czonych handlowcéw umozliwiaja dokladne zaplano-
wanie dzialan marketingowych i okreslenie doktadnych
koszté6w ponoszonych na kazda transakgje.

Kolejnym czynnikiem przemawiajagcym za wyborem
zewnetrznego dzialu sprzedazy i marketingu jest tez
brak urlopéw czy zwolnien lekarskich. Zewnetrzny
broker zazwyczaj dysponuje na tyle duzym zespotem,
ze bez problemu jest w stanie zastapi¢ pracownika inng
osoba, ktéra ma do$wiadczenie w sprzedazy tego lub
podobnych produktéw. Caly proces rekrutacji jest wow-
czas po stronie posrednika. Czesto zdarza sie jednak,
ze ostatnie slowo w doborze odpowiedniej kadry ma
inwestor.

Pracownicy biura sprzedazy dostosowuja sie do stan-
dardéw i zakresu obowiazkéw wyznaczonych przez
zleceniodawce, nawet jezeli bezposrednio zatrudnieni sg
w firmie, ktéra wykonuje ustuge outsourcingu.

PROGNOZA

Wktad wtasny na poziomie 20%, ktéry bedzie
obowigzywat od 1 stycznia 2017 r,, bedzie z jedne;
strony skutecznie odstraszat od zakupdw osoby
niedysponujgce odpowiedniq sumg wtasnych
$rodkdw. Z drugiej strony perspektywa nowej puli
$rodkdw przeznaczonych na MDM w latach 2017

i 2018 powoduje odktadanie decyzji o zakupie
przez osoby najmniej zamozne.

Bardzo istotnym powodem, dla ktérego deweloperzy
decyduja sie na zewnetrzne biuro sprzedazy, sa tez
know-how zleceniobiorcy, jego baza danych, a takze
mozliwosci zwigzane z dotarciem do konsumenta. Szcze-
gblnie spo6tki majace wieloletnie doswiadczenie w obstu-
dze klienta na szeroko pojetym rynku nieruchomosci
dysponuja duzymi bazami os6b potencjalnie zaintereso-
wanych inwestowaniem w nieruchomosci. Jest to jedna
z najwiekszych wartoéci dodanych, jesli chodzi o ze-
wnetrzne biura sprzedazy. Wlasciwy outsourcer wspiera
dewelopera, poczawszy od momentu znalezienia gruntu,
skoniczywszy na obstudze posprzedazowej, w zaleznosci
od potrzeb zleceniodawcy.

Duze firmy posiadajace do$wiadczenie w obsludze
klienta nieruchomosciowego znajg rynek, dzieki czemu
zaopiniowane przez nie projekty sprzedaja sie doskonale.
Odpowiednio zaprojektowane struktura i cena mieszkan
sg gwarancja sukcesu nawet na znacznie trudniejszym
od dzisiejszego rynku. Mieszkania, ktére budowane sa
bez uwzglednienia realiéw rynkowych, w dalszym ciagu
czekaja na nabywce nawet kilka lat od momentu wysta-
wienia na sprzedaz.

Waznym atutem sa tez ustugi dodatkowe, ktére moze
zaproponowaé odpowiednio dobrany zleceniobiorca.
Poczawszy od uslug call center, przez wsparcie w kre-
dytach udzielanych klientom, po wykonczenia, ubez-
pieczenia czy tez przeprowadzki. Biuro nieruchomosci
wspiera takze kupujacych w sprzedazy ich dotychczaso-
wego lokum, co w przypadku wielu klientéw znaczaco
moze przys$pieszy¢ decyzje o zakupie.

Inwestorowi coraz czesciej kalkuluje sie korzystanie
z outsourcingu ustug w celu zoptymalizowania
kosztdw.

Istotnym czynnikiem pozwalajacym znacznie obni-
zy¢ koszty jest rowniez oferta, ktéra zewnetrzne biuro
sprzedazy moze przedstawi¢ w zakresie obstugi mar-
ketingowej i prawnej. Dla dewelopera, ktéry buduje
jeden lub dwa projekty, zatrudnienie wlasnego ze-
spotu, ktéry zajmowalby sie reklama i PR, jest kosztowo
nieoplacalne.

Dobry posrednik, obstugujac wielu klientéw, zazwy-
czaj zatrudnia na state fotografa, grafika, marketingowca
czy wreszcie zespot doswiadczonych prawnikéw. Dzieki
temu koszty obstugi sg znacznie nizsze.
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