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. Kto
pierwszy peknie?
KUPUJACY CZY SPRZEDAJACY?

Firma doradcza redNet Consulting zbadata sytuacje na rynku
mieszkaniowym w najwiekszych osrodkach miejskich w Polsce
— aglomeracjach warszawskiej, trojmiejskiej i $laskiej, a takze
w Krakowie, Poznaniu, Wroctawiu, todzi i Szczecinie. Wnioski
sg proste — oczekiwania kupujacych i sprzedajacych rozmijaja
sie. O ile w roku 2006 rynek stracit ptynnos¢ ze wzgledu na ni-
ska podaz — to teraz traci ptynnos¢ ze wzgledu na brak popytu
— a Scislej biorac brak akceptacji kupujacych dla zbyt wysokich
cen. Ale rynek jest efektywny. W niektorych miejscach widac
juz, ze czes¢ deweloperow potrafi dostosowac sie do nowej sy-
tuacji rynkowej.

ZALAMANIE SPRZEDAZY .
| BARDZO WYSOKA NOWA PODAZ.

Z szacunkéw redNet Consulting wynika, ze w |l kwartale w badanych
osrodkach deweloperzy sprzedali 5 763 mieszkania, co jest wynikiem
najnizszym od lat. Co wiecej, zatamanie sprzedazy widoczne byto
zwtaszcza w czerwcu. Zatamaniu sprzedazy towarzyszy natomiast wy-
soka podaz nowych projektéw - wg szacunkéw redNet w Il kwartale
deweloperzy wprowadzili do sprzedazy 13 618 mieszkan co oznacza, ze
na kazde 10 sprzedanych mieszkan na rynek trafity 24 nowe. W takiej
sytuacji swoiste przeciagganie liny miedzy kupujacymi a sprzedajacymi
stawia tych drugich na przegranej pozycji — ceny beda musiaty spadac.

OCZEKIWANIA
SPRZEDAJACYCH | KUPUJACYCH
WCIAZ SIE ROZMIJAJA.

Srednia cena mieszkan w oémiu najwiekszych aglomeracjach Polski
na koniec czerwca wyniosta 8 268 zt, i byfa nizsza niz w maju o 0,23%.
Jednak cena tych mieszkan, ktére sprzedane zostaty w | kwartale, byta
0 5% nizsza, i wynosita 7 858 zt. Niestety, cena nowej oferty byta wyzsza
az o 1 064 zt (13,5%) i wyniosta 8 922 zt. Szczeg6towe dane pokazuje
wykres ponizej.

Co to oznacza? Méwiac wprost — w Il kwartale sprzedano 5 763 mieszka-
nia o $redniej cenie 7 858 zt/mkw., a w miejsce tych sprzedanych lokali
deweloperzy wprowadzili na rynek 13 618 mieszkan o sredniej cenie
8 922 zl/mkw. Rezultat jest tatwy do przewidzenia - zgrzyt zebéw w biu-
rach sprzedazy.
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POZYTYW NR 1
DEWELOPERZY CHWALA SIE DOBRYMI CENAMI.

Uwazny obserwator rynku zada sobie pytanie: skoro nowe oferty sa tak
drogie, to dlaczego srednia cena spadta? redNet Consulting sprawdzit
te dane i wyjasnienie jest banalne — deweloperzy po prostu obnizajg ceny
mieszkan, ktére juz sa na rynku. Co wiecej, wiele firm publicznie chwali sie
obnizkami i nie chowa sie za fasada promogji typu garaz gratis, a do tego
garazu jeszcze samochdd. To bardzo istotna zmiana nastawienia, bo jesz-
cze niedawno deweloperzy obnizali ceny po cichu, obawiajac sie reakcji
klienta. Okazuje sie, ze klienci bardzo pozytywnie reaguja na podawane
wprost obnizki cen. Z danych redNet Consulting wynika, ze sprzedaz
w tych projektach, gdzie deweloperzy uczciwie reklamuja swoje ceny jest
lepsza, niz tam, gdzie strategia marketingowa zaktada wiare w dosko-
natos¢ wiasnego produktu i magiczne umiejetnosci handlowcéw, ktorej
celem jest takie przedstawienie atutéw produktu, aby cena przestata by¢
istotna. Tylko, ze czesto Ci handlowcy nie maja nawet szansy na rozmo-
we telefoniczna z klientem. W sytuacji duzej podazy, klient wybiera po
prostu inng oferte. Nabywca wychodzi z zatozenia, ze kazdy deweloper
chwali sie atutami swojego projektu. Jesli reklamuje cene, to znaczy
Ze uwaza ja za atut. Jesli jej nie podaje - to znaczy ze atutem ona nie
jest, co wiecej moze powstac przekonanie, ze by¢ moze ta cena jest zbyt
wysoka. Tam, gdzie deweloperzy chwalg sie cenami, sprzedaz idzie lepiej,
nawet jesli sa to projekty z wyzszej potki.

POZYTYW NR 2 )
DEWELOPERZY ZACZYNAJA ODKRYWAC POTRZEBY
KLIENTA.

W wiekszosci miast problem mozna zdefiniowac nastepujgco: klienci
wiedzg juz, ze rynek sie odwrdcit i nie spieszg sie z zakupem mieszkan,
a dokonujac zakupu sugeruja sie przede wszystkim ceng - nie dlatego, ze
ich nie stac na drozsze, ale dlatego ze nie chca przeptaci¢. Jednoczesnie
projekty, ktére teraz trafiajg na rynek, byty przygotowywane w czasach
galopujacego wzrostu cen. Przy wysokich kosztach budowy niewielu
deweloperéw decydowato sie na inwestycje w segmencie popularnym,
ze wzgledu na niskie marze. Inwestowano w segment $redni lub wyz-
szy, gdzie przy zblizonych naktadach kosztowych zarabiato sie wiecej,
a mieszkania sprzedawaty sie rewelacyjnie. Dlatego wiasnie brakuje pro-
jektow w segmencie popularnym. Kluczem jest czas potrzebny na ich
przygotowanie. Najszybciej zareagowali deweloperzy w Gdansku, gdzie
kilka firm wprowadzito tanie inwestycje. Nowa oferta w Gdansku jest
cenowo o ponad 8% nizsza, niz mieszkania, ktére sprzedaty sie w ciagu
ostatnich 3 miesiecy. Dla poréwnania w Warszawie i Wroctawiu wprowa-
dzono do sprzedazy gtéwnie drozsze mieszkania — nowa oferta cenowo
jest o ponad 20% drozsza od tego co sie sprzedaje.

Konkluzja: Ceny mieszkan bedq spadac dalej — po pierwsze deweloperzy
bedg obnizac ceny istniejqcych projektéw, po drugie - powoli na rynek trafia¢
bedzie coraz wiecej inwestycji z segmentu popularnego.
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