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WSTEP

Skuteczne negocjacje domu to nie jest cos$ nierealnego.
Wystarczy znajomosc¢ zaledwie kilku technik i troche odwagi, by
zaczgc¢. Pomagam w negocjacjach domow na co dzien, wiec
moge powiedzieé, ze mam to szczescie budowac swoje
doswiadczenie kazdego dnia. Przygotowatam dla Ciebie liste 10
najgorszych btedéw podczas negocjacji nieruchomosci.

To czego nie robi¢ i wskazowek, jak mozna zachowac¢ sie w
konkretnych, sprawdzonych przeze mnie sytuacjach.

Sprawdz sam i przekonaj sie, jak w prosty sposéb zwiekszyc¢
swoje szanse na skuteczne negocjacje domu.

1. WYTYKANIE BLEDOW.

Podczas ogladania domu, sprobuj powstrzymac sie od
komentarzy typu ,okropna tapeta”, albo innych prywatnych
spostrzezen na temat wykonania czy dekoracji nieruchomosci.
Uwierz, ze ani agentowi, ani tym bardziej sprzedajgcemu sie to
nie spodoba. Nigdy nie wiesz, czy ta "okropna tapeta" nie
przynosi jakis mitych wspomnien wtascicielom, a np. krzywo
potozone kafelki to robota samego vendora i jest ze swojej
pracy dumny! Predzej urazisz go i nawet jesli ostatecznie
zaoferujesz dobrg cene prawdopodobienstwo, ze kupisz dang
nieruchomosgé, jest niskie. Lepiej zadziata jesli po prostu
zasugerujesz, ze chciatbys prze aranzowac¢ wystréj domu do
swoich wtasnych gustow. Tym samym dajesz zna¢, ze wszystko
bedzie zmienione, ale nie obrazajgc nikogo. Przekonanie, ze im
wiecej btedow, czy potencjalnych poprawek wskazesz, jest
zupetnie nieowocne. Owszem mozesz zasyghalizowa¢ chec¢ np.
wymiany bojlera, ale pamietaj, by nie zagtebiac sie zbytnio w
szczegoty.

2, BRAK PRZYGOTOWANIA

Ztota zasada, czyli brak przygotowania przesgdza o porazce.
Jesli myslisz, ze dobra jakos to bedzie, cos tam sie zbije i bedzie
ok, to prawdopodobienstwo korzystnej transakcji jest niskie.



Do negocjacji nalezy sie przygotowaé, poznac ,przeciwnika” i
opracowac strategie. Zastanow sie, co moze sie wydarzyc¢ i jakie
argumenty mozesz uzyc¢. Jak chciatbys poprowadzi¢ rozmowe.
Nie podchodz do negocjacji z biegu.

3. ZAKLADANIE Z GORY, ZE
MUSISZ ZBIC 20% OD CENY
WYJSCIOWE)J

Spotykam sie z przekonaniem, ze negocjujagc ceny domow
zaktada sie, ze dobra cena zakupowa to 20% ponizej asking
price. Nie wchodzagc w szczegoty dotyczgce remontu,
zaktadanie czegokolwiek z gory jest btedem. Najpierw robisz
badanie rynku, szacujesz remont ( liczysz sam, badz
budowlaniec robi dla Ciebie wycene) i dopiero pdézniej mozesz
okresli¢ ile mozesz zaptaci¢ za dany dom. Czasem dobre
deale mozna kupi¢ nawet w cenie asking price, tylko zeby je
dostrzec musisz mie¢ rozeznanie na rynku.

4. WYCHODZENIE Z OFERTA
JAKO PIERWSZY.

Kolejna ztota zasada. Najwazniejsze jest uzyskanie oferty
drugiej strony. Jest ona najwiekszym ograniczeniem dla
przestrzeni negocjacyjnej. Jesli pierwszy ztozysz oferte zbyt
niskg, bardzo czesto otrzymasz informacje, na jakim poziomie
sg aktualne oferty. Jesli agent nie chce podac aktualnej oferty,
sprobuj wypytac jakiej ceny ostatecznie oczekuje Vendor.

Za ile realnie jest w stanie sprzeda¢, bo chcesz wiedzieé, czy
wogole mozesz sie interesowa¢ domem. Jesli od razu ztozysz
oferte zbyt wysoko, zamkniesz sobie okno do kupienia taniej.
Proponujgc zbyt mato, zawsze mozesz powiedzie¢, ze sie
pomylites i chodzito Ci o wyzszg kwote.



5. STRETCHING THE
BUDGET, CZYLI NACIAGANIE
NA KORZYSC
SPRZEDAJACEGO.

Trzeba zawsze ustali¢ prog koncowy i nie wolno is¢ dalej.

Jesli agent sugeruje, ze maja duze zainteresowanie i co chwile
dostajg oferty.. odpowiadasz ok. Rozumiem, to jest moja
ostateczna oferta. Nie daj sie ponies¢ emocjom, to nigdy nie
jest dobry doradca. W opanowaniu wtasnych emocji pomaga
rowniez okreslenie swojej BATNA (best alternative to a
negotiated agreement), czyli przyktadowo w najgorszym
wypadku, jesli nie uda mi sie wynegocjowac nizszej ceny
poprostu kupie inny dom.

6. WATNA NA POCZATKU
NEGOCJACIJI

WATNA ( worst alternative to negotiated agreement),czyli
nhajgorsza alternatywa dla drugiej strony jesli negocjacje nie idg
po naszej mysli. Jest dobrym sposobem na tzw. dokrecenie
sruby, ale nie jako gtéwny argument. Jesli na poczatku
ogladania nieruchomosci bedziesz podkreslat, ze masz jeszcze
duzo domow do obejrzenia, ale ten ma najgorszy uktad pokoi..
nie zrobisz dobrego wrazenia. Jesli na samym poczatku
nhegocjacji okazesz brak intencji zakupowych, z pewnoscig nie
zagra to na Twoja korzys¢. Natomiast, gdy przedstawisz swoje
szczere zainteresowanie nieruchomoscia, ale wspomnisz, ze
masz jeszcze pare innych nieruchomosci do obejrzenia i w
zasadzie to nie wiesz, czy jechac.. Stworzysz sobie szanse, ze
agent lub wtasciciel domu Cie zapamieta i by¢ moze
zmobilizujesz do szybszego dogadania sie.



7. NIEZADAWANIE PYTAN

.Skutecznie handluje ten, kto zadaje pytania”. Musisz poznac
interes sprzedajgcego, to na czym mu zalezy i to, jaki ma
problem. By¢ moze zalezy mu na szybkiej sprzedazy, bo
prowadzi dziatalnos¢ w innym miescie i ma dos¢ dojazdow.
Moze byc¢ sktonny do obnizki ceny, byleby otrzymac¢ pewnos¢
szybkiej transakcji. Jesli znajdziesz sie w sytuacji kiedy bedziesz
mogt rozwigzac problem sprzedajgcego, jestes na wygranej
pozycji, ale musisz zadawac¢ pytania. Im wiecej informacji
zbierzesz, tym tatwiej bedzie Ci znalez¢ rozwigzanie. Zamiast
na ogolnej sytuacji kupno-sprzedaz, skup sie na interesach
stron, to przynosi zdecydowanie lepsze rezultaty.

8. ZGADZANIE SIE NA
PIERWSZA OFERTE

Gdy dzwonisz do agencji i sktadasz oferte na asking price i do
tego mowisz, ze w sumie mozesz dac¢ wiecej, zeby tylko kupic
dany dom. Z punktu widzenia negocjacji agencja prawie zawsze
zasugeruje, ze maja bardzo duzo ofert i chcg poznac¢ Twoja
ostateczng decyzje. Zaptacisz wiecej, niz mogtes zaptacic.

Jesli zadzwonisz i ztozysz oferte ponizej oferty wyjsciowej i z
biegu przyjma Twojg oferte.. hmm pewnie sie ucieszysz.. ale
masz przeczucie, ze byto wiecej do ugrania. Zaproponowates za
duzo. Zatem lepiej rozpocza¢ negocjacje nisko, zeby
ewentualnie podwyzszy¢, niz na starcie zamkngac¢ sobie pole
manewru.

9. BRAK PEWNOSCI SIEBIE

Zacznijmy od tego, ze zeby brzmiec¢ pewnie, wcale nie musisz
by¢ super pewny siebie w zyciu codziennym. Wystarczy, ze sie
przygotujesz i bedziesz przekonany do tego, co chcesz
osiggnac. Zatézmy, ze dom jest wart £66k. Chcesz go kupic

za £60k. lle zaproponujesz? Wedtug mnie na start £58k jest ok.



Gdzies kiedys przeczytatam, ze jesli nie wstydzisz sie swojej
oferty, to znaczy, ze za duzo oferujesz. Moze Smieszne, ale cos w
tym jest. Jesli sktadasz oferte bez pewnosci, ze to jest max, jaki
mozesz zaproponowacd, agent dostaje informacje, ze moze dalej
przeciggac¢ na ,swo0jg” strone. Dzwonigc do agencji, przygotuj
sie i po prostu powiedz, co masz powiedzie¢ bez zastanawiania
sie i przepraszania

10. PRZEKONANIE, ZE
NEGOCJOWANIE NIE MA
SENSU.

Najgorsze, co mozesz zrobi¢ to odpusci¢ i nie prébowac.
Wielu z nas boi sie tego, co powiedzg inni i nie podejmuja
negocjacji, bo wstyd, bo nie wypada, a co oni pomysia?
Kiedys tez tak myslatam. Wiele sie zmienito kiedy
uswiadomitam sobie, ze nie chce za kazdym razem lekko
oddawac¢ komus swoich ciezko zarobionych pieniedzy.

Kiedy kupujesz samochodd, ptacisz rachunki czy szukasz
specjalisty.. Kazdy negocjuje! Kilka tygodni po zakupie ksigzki
Wojciecha Wozniczki ,Negocjuj” ksigzka zwrocita mi sie
wielokrotnie. Tu nie chodzi o umiejetnosci, tylko o
podejmowanie wyzwania. Probuj zawsze i wszedzie nie tylko
kupujgc dom. Jedz do sklepu z czesciami samochodowymi i
zapytaj ile dostaniesz rabatu, gdy kupisz wszystkie 3 produkty,
ktore potrzebujesz. Przewaznie nikt nawet nie bedzie
zaskoczony Twoim pytaniem, Swoja droga, ksigzke "Negocjuj"
polecam, kazdemu. Bo warto.



