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DOROTA KACZYNSKA

Jesieni to jeden zlepszych okre-
sOw w branzy deweloperskiej. -
Odnotowujemy wowczas
zwiekszona liczbe transakcji -
zapewnia Ewa Perkowska z Bu-
dimeksu Nieruchomo$ci.

Innym znakiem jesiennego
ozywienia jest spora frekwen-
cja na targach mieszkanio-
wych. Przy stoiskach wida¢ ko-
lejki. - Wprawdzie to zaintere-
sowanie nie wplywa narazie na
szybsza sprzedaz, ale moina
odnie§¢ wrazenie, ze czes$é
klientéw nie chce lubnie moze
dluzej czeka¢ na dalsze spadki
cen - mowi Michat Witkowski,
dyrektor marketinguisprzeda-
7y w Atlas Estates. Ozywienie
widac tez w segmencie luksu-
sowych projektéw. - Juz od po-
lowy sierpnia liczba sfinalizo-
wanych transakcji sie zwieksza,
jesli porownamy sytuacje do
notowanej na poczatku wakacji
- zapewnia Alicja KoSciesza,
dyrektor ds. sprzedazy i mar-
ketingu w Orco Property
Group.

| mniejsze, i wieksze

W inwestycjach z segmentu
popularnego o wyborze miesz-
kania decyduje przede wszyst-
kim metraziliczba pokoi. Pietro
ma drugorzedne znaczenie. -
Nasi klienci kupujq mieszkania
dlasiebie i swoich rodzin. Mato
jest wéréd nich osob kupuja-
cych lokale inwestycyjnie - za-
pewnia Alicja Ko$ciesza. Michat
Okon, przedstawiciel spotki
Marvipol, zauwaza, ze do poto-
wy roku klienci szukali gléwnie
dwoch pokoi do 55 mkw. oraz
czterech pokoi powyzej 90
mKkw. :
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- Ostatnio sporo os6b intere-
suje sie trzypokojowymi miesz-
kaniami o powierzchni 60 - 80
mkw. Transakcje, ktérych reali-
Zacja na poczatku roku od mo-
mentu prezentacji oferty do
podpisania umowy trwala ok.

dwdch miesiecy, dzisiaj zabiera- -
jacztery, pie¢ razy mniejczasu-

twierdzi Okon.

Ewa Perkowska zapewnia
tymczasem, ze najwiekszym za-
interesowaniem klientéw cieszg
sie od lat mieszkania 2- i 3-po-
kojowe o metrazu od 45 do 70
mkw. - Coraz wiecej oséb po-

szukuje jednak lokali czteropo- -

kojowych o powierzchni powy-
zej 75 mkw. - przyznaje Perkow-
ska.

Z obserwacji Michala Wit-
kowskiego wynika natomiast, ze
najszybciej sprzedaje sie miesz-
kania najmniejsze. - Im wiekszy
metraz, tym wigksza kwota, kt6-
ra trzeba wyda¢ na mieszkanie.
i silq rzeczy - mniejsza grupa
nabywcoéw. Analogicznie sytu-
acjawyglada w przypadku pie-
ter - najdiuzej czekajy na na-
bywcoéw mieszkania na parte-
rze, ale takze na najwyzszych
pietrach, ktére z reguly sa droz-
sze - twierdzi Witkowski.

Podobne zjawisko obserwuja
przedstawiciele spéiki realizu-
jacej Wilanéw One. - Wzrasta
popularno$é¢ lokali o po-
wierzchni 40 - 50 mkw. oraz du-
zych mieszkan. Tak znacznego
zainteresowaniami apartamen-
tami wczeéniej nie bylo, ale ta
sytuacja trwarelatywnie krétko,
nie mozemy wiecjeszcze méwic
0 nowym trendzie - zastrzega
Moshe Eytam, dyrektor gene-
ralny inwestycji Wilanéw One. -
Z naszych obserwacji wynika,
ze apartamenty z oknami wy-

Z PIERWSZEJ REKI | Na przetomie sierpnia i wrzeSnia zapanowat ruch w deweloperskich biurach sprzedazy. Zalnferesowanle mieszkaniami
‘na razie nie przektada sie jednak na szybsza sprzedaz

+Osiedle Nowe Powisle firmy Menolly oland

chodzacymi na péinoc sg uwa-
Zane zamniej atrakcyjne,aco za
tym idzie trudniejsze do sprze-
dania.

Klienci szukajacy ofert w biu-
rach Dom Development najcze-
$ciej pytajg o dwupokojowe lo-
kale na najwyzszych kondygna-
cjach. - Nie kazdy jednak jest na
nie zdecydowany od razu - za-
znacza Malgorzata Grochow-
ska, ekspert ds. komunikacji w

Dom Development. W podjeciu
decyzji maja pomdc promocje.
Pod koniec sierpnia na przy-
klad w inwestycji Capital Art
Apartments Atlas Estates rzucit
oferte ,Trzy pokoje w cenie
dwéch”. - Zainteresowanie in-
westycjg wzrosto. Liczba oséb
dowiadujacych sie o mieszkania
w CAA jest zdecydowanie wiek-
sza - zapewnia Michat Witkow-
ski. Tymczasem w inwestycjach

Robygnajszybciej sprzedaja sie
wybudowane juz mieszkania. -
Sa to duze powierzchnie - od
70do 150 mkw. - méwi Agniesz-
ka Krzywicka, przedstawicielka
dewelopera.

Dtuzsze wahania

Malgorzata  Grochowska
twierdzi, Ze w poréwnaniu z po-
przednimi latami okres decy-
zyjny klientéw znacznie sie wy-

- konywanych z dnia na dzien.
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dhuzyl. - Dzi§ klienci dokladnie
sprawdzaja wszystkie mozliwo-
$ci, poréwnujg rézine oferty,
wracaja do biura sprzedazy po
dwoch - czterech tygodniach.
Standardowo najtatwiej sprze-
daje sie mieszkania najtansze -
thumaczy Michal Witkowski.
Michat Okon twierdzi, ze fi-
nalizacja transakcji sprzedazy w
przypadku lokali budowanych
przez Marvipol przypada dzi$
$rednio po czterech - sze$ciu
tygodniach od prezentacji ofer-
ty. - Ostatnio coraz wigcej jest
transakcji inwestycyjnych do-

Lokale o duzej powierzchni, sie-
gajacej 120 mkw,, sprzedaje sie z
reguly po froche dhuzszym
okresie, po dwoch - trzech mie-
sigcach - wyja$nia Okon.

Tymczasem, jak zapewnia
Piotr Olbrys, dyrektor zarza-
dzajacy w Menolly Poland,
ograniczona podaziniestabng-
cy popyt w sektorze mieszkan
luksusowych sprawiaja, ze ofer-
ty tego typu szybko znikaja z
rynku pierwotnego. - Jednak i
na tym rynku proces sprzedazy
nie przebiegajuz tak szybko jak
pottora czy dwa lata temu. Dzi$
umowa podpisywana.jest po
dwdéch - trzech tygodniach od
pierwszego kontaktu z klientem
- moéwi Piotr Olbry$. Dodaje, ze
najtrudniejszym zadaniem jest
sprzedaznajwiekszych aparta-
mentéw. - Mimo ich ograniczo-
nej liczby i niezaprzeczalnych
zalet w postaci doskonatej loka-
lizacji, wysokosci lokalu prze-
kraczajacej 3 metryizapieraja-
cego dech w piersiach widoku,
wysoka cena sprawia, Ze klienci
dhlugo zastanawiaja sie i nego-
cjuja przed podjeciem ostatecz-
nej decyzji - przyznaje.
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