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Sprzedaj
mieszkanie

PORADNIK

wszystko co istotne, aby
sfinalizować sprzedaż
mieszkania



spis treści

wstęp

pytania na początek

ach, ta papierologia… czyli o dokumentach słów kilka
od tego zacznij…

księga wieczysta – skarbnica wiedzy

brak księgi wieczystej?

kredyt hipoteczny i księga wieczysta

inne dokumenty, które warto zgromadzić

sprawdź, czy wszystko masz – Twoja lista dokumentów do sprzedaży

podatki: jedyne, czego można być w życiu pewnym
od czego zależy, czy zapłacisz podatek od sprzedaży mieszkania?

jak nie zapłacić podatku dochodowego?

ile warte jest Twoje mieszkanie, a nie wspomnienia. Sprzedawać samodzielnie
czy z pośrednikiem?
wycena mieszkania i analiza rynku bez sentymentów

8 najczęściej popełnianych błędów przy wycenie mieszkania

racjonalna wycena nieruchomości: co zyskujesz?

jak dobrze wycenić nieruchomość?

czy potrzebujesz biura nieruchomości do wyceny?

kiedy zrobić wycenę u rzeczoznawcy majątkowego?

idealny kupujący - czyli jaki?

przygotowanie mieszkania do sprzedaży
krok 1. Misja - odgracenie

krok 2. Napraw to, co zniszczone

krok 3. Nie bój się remontu

tego nie rób – lista najczęściej popełnianych błędów

sprawdź, czy to zrobiłeś – podręczna lista przygotowawcza do sprzedaży mieszkania

przygotowanie oferty sprzedaży: moc słów i obrazów
nim zaczniesz pisać Twoje ogłoszenie

ogłoszenie sprzedaży mieszkania. Lista “żelaznych punktów” i co w nich zawrzeć

przykładowe ogłoszenie

obraz mówi więcej niż tysiąc słów – jak zrobić sesję Twojego mieszkania

te błędy robią inni – ale nie Ty!
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mieszkanie szuka kupca

pierwsze wrażenie ma znaczenie – prezentacja mieszkania
komunikacja to klucz

jak prezentować mieszkanie do sprzedaży?

trudne pytania kupujących i jak na nie odpowiadać

lista zadań tuż przed prezentacją

warto rozmawiać: negocjacja ceny mieszkania

zabezpieczenie naszych interesów: zadatek, zaliczka, umowa
zabezpieczenia transakcji

zaliczka a zadatek – czym się różnią?

umowa sprzedaży mieszkania – co powinna zawierać?

ostatnia prosta: kiedy otrzymasz pieniądze?
kupujący płaci gotówką

kupujący posiłkuje się kredytem

opłaty, z którymi musisz się liczyć
koszty notarialne – kto je ponosi?

o tym nie zapomnij! Inaczej w przyszłości zapłacisz

błędy, przed którymi Cię ustrzeżemy

pytania i odpowiedzi
jak wykreślić hipotekę z księgi wieczystej?

czy można sprzedać mieszkanie ze służebnością?

czy da się sprzedać mieszkanie z kredytem hipotecznym?

czy można sprzedać mieszkanie z lokatorem?

czy można sprzedać mieszkanie, w którym jest ktoś zameldowany?

lepiej sprzedawać z pomocą pośrednika czy bez niego?

czy da się sprzedać mieszkanie bez zgody współwłaściciela?

ile średnio trwa sprzedaż mieszkania?

co z zadatkiem, jeśli kupujący nie otrzyma kredytu hipotecznego?
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Podjąłeś decyzję – sprzedajesz mieszkanie! Masz 
wątpliwości co do tego, czy jesteś w stanie 
samodzielnie przeprowadzić cały proces 
sprzedażowy? Bezpośrednia transakcja wymaga 
zaangażowania i zdobycia informacji. Jesteśmy 
przekonani, że z naszą pomocą bezpiecznie
i w krótkim czasie znajdziesz kupca, a następnie 
sporo zyskasz na samej sprzedaży.

Eksperci Mieszkanie.pl od prawa, podatków,

designu, technologii i marketingu przygotowali dla 

Ciebie specjalistyczny poradnik, w którym 

znajdziesz wszystko, co istotne, aby sfinalizować 

sprzedaż swojego mieszkania. Przeprowadzimy Cię 

krok po kroku przez całą ścieżkę transakcyjną, 

odpowiemy na najczęściej zadawane pytania

i w przystępny sposób opowiemy o przygotowaniu 

dokumentacji. W poradniku znajdziesz czytelne 

listy z zadaniami i proste wskazówki, które pomogą 

Ci zorganizować nadchodzące tygodnie.

z nami sprzedasz 
swoje mieszkanie 
– gotowy, by 
zacząć działać?

wstęp



Już na wstępnym etapie warto, abyś odpo-
wiedział sobie na kilka pytań. Pozwoli Ci to 
zdefiniować cele i skutecznie zrealizować cały 
projekt zbycia nieruchomości.

1. Dlaczego chcesz sprzedać swoje mieszkanie?

 To pozornie błahe pytanie jest kluczowe dla 

całego procesu sprzedażowego. Twoim celem 

może być uzyskanie maksymalnej ceny, ale 

niekoniecznie. Niekiedy sprzedający są gotowi 

na ustępstwa, ale zależy im na jak najszy-

bszym zbyciu mieszkania. Bywają też mniej 

“standardowe” powody: uciążliwi sąsiedzi, 

planowana budowa drogi szybkiego ruchu

w okolicy itp.

2. Czy masz preferencje co do tego, z jakich 
środków kupujący będzie finansował zakup?

 Warto mieć świadomość, że kupujący 

dysponujący gotówką zdarzają się rzadko,

a z kolei kredytowanie zakupu może wydłużyć 

cały proces nawet o 3 miesiące.

3. Jak szybko jesteś w stanie wyprowadzić się
z nieruchomości?

 Dotyczy to oczywiście również potencjalnych 

lokatorów, jeśli w sprzedawanym mieszkaniu

nie przebywasz osobiście, ale je komuś 

wynajmujesz. Najczęściej kupujący pragną 

wprowadzić się do swojego nowego lokum 

zaraz po szczęśliwym sfinalizowaniu transakcji. 

Jeżeli nie będzie to możliwe z Twojego powodu, 

musisz liczyć się z tym, że jest to argument

dla kupującego, aby negocjować kwotę zakupu.
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pytania
na początek
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Dokumentem poświadczającym tytuł prawny

do nieruchomości jest zwykle akt notarialny
– może być to umowa sprzedaży, darowizny, 

ustanowienia odrębnej własności lokalu, 

prawomocne postanowienie sądu o nabyciu 

spadku, poświadczenie dziedziczenia.

Księga wieczysta – skarbnica wiedzy

Kolejnym ważnym dokumentem jest księga 

wieczysta (KW). To prawdziwa skarbnica wiedzy

o danej nieruchomości - warto ją wnikliwie 

przeczytać, ponieważ z pewnością to samo zrobi 

potencjalny kupiec.

Numer KW najczęściej znajdziesz na dokumencie 

będącym podstawą nabycia. Jeśli od czasu nabycia 

nieruchomości dokonano jej podziałów, numer 

księgi wieczystej uległ zmianie (ta informacja 

będzie odnotowana w aktach sądowych). Dlatego 

jeśli w akcie notarialnym sprzed lat jest inny

numer KW niż ten, który znajduje się na później 

datowanych dokumentach, sprawdź czy nieru-

chomość ma tę samą powierzchnię. Przy dużych 

mieszkaniach w kamienicach mogło np. dojść

do podziału na dwa lokale.

Brak księgi wieczystej?

Niektóre nieruchomości nie posiadają KW, jednak 

jest to rzadkość i najczęściej dotyczy to mieszkań

o statusie spółdzielczego własnościowego prawa 

do lokalu mieszkalnego lub spółdzielczego 

lokatorskiego prawa do lokalu. Bywa też,

że mieszkania nie posiadają ksiąg wieczystych, jeśli

w przeszłości nie dołożono odpowiednich starań do 

jej założenia i ujawnienia praw własności.

Chociaż polskie prawo nie wymaga założenia

i prowadzenia KW, przed sprzedażą mieszkania 

rozważ jej założenie. W przeciwnym wypadku 

możesz na sprzedaży zarobić mniej niż oczekujesz. 

Wielu potencjalnych kupców rezygnuje na wstępie

Skompletowanie odpowiedniej dokumentacji 
jest najlepszym przygotowaniem do bezpie-
cznego i szczęśliwego sfinalizowania transakcji. 
Najlepiej zaopiekować się kwestiami formalnymi 
jeszcze nim rozpoczniesz informować o możli-
wości kupna Twojej nieruchomości.

Od tego zacznij…

Istotne jest sprawdzenie dokumentu nabycia 
praw do nieruchomości. To on określa to, czy

w ogóle sprzedaż mieszkania jest możliwa

i na jakich warunkach. Jeśli jesteś jedynym 

właścicielem nieruchomości sprawa jest 

stosunkowo prosta. Jeżeli jednak współwłaścicieli 

jest paru – musisz mieć świadomość, że każdy

z nich musi wyrazić wolę zbycia nieruchomości. 

Czyli innymi słowy: zgodzić się na sprzedaż i być 

obecnym przy podpisywaniu umowy sprzedaży 

(lub nadać osobie trzeciej pełnomocnictwo).

W dokumencie będącym podstawą nabycia 

znajdują się również takie informacje jak 

powierzchnia nieruchomości, która w niektórych 

przypadkach może się odrobinę różnić od rzeczy-

wistej. Dokument ten jest nierzadko jedynym,

w którym znajdują się cenne informacje dotyczące 

służebności.

Służebność mieszkania jest rozwiązaniem 
prawnym przysługującym konkretnej osobie.
Na podstawie umowy zawartej z właścicielem 
danej nieruchomości otrzymuje ona prawo
do korzystania z mieszkania w ustalonym 
zakresie i czasie. Służebność osobista kończy się 
najpóźniej w dniu śmierci służebnika.

zdjęcie: noreststudio

ach, ta
papierologia…
czyli o doku-
mentach słów
kilka
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Zobacz, czy można sprzedać mieszkanie
ze służebnością

z takiej nieruchomości, ponieważ obawiają się 

problemów formalnych.

Księga wieczysta jest dokumentem stwierdza-
jącym stan prawny danej nieruchomości. Jest 
niejako gwarancją bezpiecznego obrotu 
nieruchomościami. Stanowi także zabezpie-
czenie kredytu hipotecznego. Księgi wieczyste 
są jedynym rejestrem stanu prawnego 
nieruchomości w Polsce, który uwiarygodniony 
jest przez instytucje publiczne.

Kredyt hipoteczny i księga wieczysta

Księga wieczysta informuje, czy dany lokal objęty 

jest hipoteką. Niekiedy zdarza się, że pomimo 

spłacenia zobowiązań względem banku w KW 

nadal widnieje wpis o hipotece.

Nie wszyscy właściciele wiedzą, że po zakończeniu 

spłacania rat wykreślenie długu hipotecznego

z KW nie następuje “automatycznie”. Wymaga

to osobistego zaangażowania osoby mającej 

prawo do nieruchomości. Jeżeli na Twojej 

nieruchomości nie ciąży już dług hipoteczny, 

ponieważ spłaciłeś cały kredyt, a mimo to w KW 

nadal jest on widoczny – przed przystąpieniem

do sprzedaży koniecznie ureguluj tę kwestię.

Co jeszcze znajdziesz w KW? Wszystkie stosowne 

informacje na temat ewentualnych obciążeń 

nieruchomości, takich jak wspomniana wyżej 

służebność, ale też prawo pierwokupu czy prawo 

odkupu.



Skompletowanie odpowiedniej dokumentacji 
jest najlepszym przygotowaniem do bezpie-
cznego i szczęśliwego sfinalizowania transakcji. 
Najlepiej zaopiekować się kwestiami formalnymi 
jeszcze nim rozpoczniesz informować o możli-
wości kupna Twojej nieruchomości.

Od tego zacznij…

Istotne jest sprawdzenie dokumentu nabycia 
praw do nieruchomości. To on określa to, czy

w ogóle sprzedaż mieszkania jest możliwa

i na jakich warunkach. Jeśli jesteś jedynym 

właścicielem nieruchomości sprawa jest 

stosunkowo prosta. Jeżeli jednak współwłaścicieli 

jest paru – musisz mieć świadomość, że każdy

z nich musi wyrazić wolę zbycia nieruchomości. 

Czyli innymi słowy: zgodzić się na sprzedaż i być 

obecnym przy podpisywaniu umowy sprzedaży 

(lub nadać osobie trzeciej pełnomocnictwo).

W dokumencie będącym podstawą nabycia 

znajdują się również takie informacje jak 

powierzchnia nieruchomości, która w niektórych 

przypadkach może się odrobinę różnić od rzeczy-

wistej. Dokument ten jest nierzadko jedynym,

w którym znajdują się cenne informacje dotyczące 

służebności.

Służebność mieszkania jest rozwiązaniem 
prawnym przysługującym konkretnej osobie.
Na podstawie umowy zawartej z właścicielem 
danej nieruchomości otrzymuje ona prawo
do korzystania z mieszkania w ustalonym 
zakresie i czasie. Służebność osobista kończy się 
najpóźniej w dniu śmierci służebnika.

Inne dokumenty, które warto zgromadzić

Do sprzedaży mieszkania potrzebne Ci będzie 

również zaświadczenie o meldunkach, które 

potwierdzi, że w nieruchomości nikt nie jest 

zameldowany. Możesz je dostarczyć do notariusza 

nawet w dzień podpisania umowy przeniesienia 

własności. Z wyprzedzeniem jednak warto dla 

spokoju sprawdzić, kto jest zameldowany w Twoim 

mieszkaniu i czy wymeldowanie nie będzie 

stanowiło problemu.

Kupujący może potrzebować również zaświad-
czenia o braku zaległości w opłatach czynszowych 

(do uzyskania w spółdzielni lub wspólnocie 

mieszkaniowej) i zaświadczenia o braku zaległości 
w zapłacie podatku od nieruchomości (do uzyska-

nia w Urzędzie Skarbowym).

Jeżeli Twoje mieszkanie obciążone jest kredytem 
hipotecznym, również możesz je sprzedać! 
Niezbędne jednak będzie otrzymanie z banku 

zaświadczenia dotyczącego warunków i możliwości 

spłaty kredytu. W takim zaświadczeniu musi być 

zawarta informacja, jaka kwota pozostała

do spłacenia. Warto się dowiedzieć, jaką prowizję 

nasz bank nalicza za wczesną spłatę kredytu. Przed 

sfinalizowaniem transakcji konieczne będzie 

otrzymanie zgody od banku na wcześniejszą spłatę 

zadłużenia. Każdy bank ma swoje indywidualne 

procedury w tym zakresie i najlepiej już na etapie 

kompletowania dokumentacji skontaktować się

z działem kredytów hipotecznych i porozmawiać

o terminach i wymaganych do sprzedaży 

dokumentach. W ten sposób, gdy już znaj-

dziesz kupca, będziesz przygotowany na dalsze 

procedowanie w banku.

z takiej nieruchomości, ponieważ obawiają się 

problemów formalnych.

Księga wieczysta jest dokumentem stwierdza-
jącym stan prawny danej nieruchomości. Jest 
niejako gwarancją bezpiecznego obrotu 
nieruchomościami. Stanowi także zabezpie-
czenie kredytu hipotecznego. Księgi wieczyste 
są jedynym rejestrem stanu prawnego 
nieruchomości w Polsce, który uwiarygodniony 
jest przez instytucje publiczne.

Kredyt hipoteczny i księga wieczysta

Księga wieczysta informuje, czy dany lokal objęty 

jest hipoteką. Niekiedy zdarza się, że pomimo 

spłacenia zobowiązań względem banku w KW 

nadal widnieje wpis o hipotece.

Nie wszyscy właściciele wiedzą, że po zakończeniu 

spłacania rat wykreślenie długu hipotecznego

z KW nie następuje “automatycznie”. Wymaga

to osobistego zaangażowania osoby mającej 

prawo do nieruchomości. Jeżeli na Twojej 

nieruchomości nie ciąży już dług hipoteczny, 

ponieważ spłaciłeś cały kredyt, a mimo to w KW 

nadal jest on widoczny – przed przystąpieniem

do sprzedaży koniecznie ureguluj tę kwestię.

Co jeszcze znajdziesz w KW? Wszystkie stosowne 

informacje na temat ewentualnych obciążeń 

nieruchomości, takich jak wspomniana wyżej 

służebność, ale też prawo pierwokupu czy prawo 

odkupu.
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Zobacz, jak wykreślić hipotekę

Zobacz, jak czytać księgę wieczystą

https://mieszkanie.pl/prawo/ksiega-wieczysta.-jak-ja-czytac-i-na-co-uwazac/618
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sprawdź, czy wszystko masz
– Twoja lista dokumentów
do sprzedaży
 dokument poświadczający tytuł prawny do nieruchomości (umowa sprzedaży, darowizny, 

ustanowienia odrębnej własności lokalu, poświadczenie dziedziczenia, prawomocne postanowienie 

sądu o nabyciu spadku)

 księga wieczysta lokalu mieszkalnego (dostępna online – po numerze)

 zaświadczenie o meldunkach

 zaświadczenie o braku zaległości w opłatach (czynsz, media etc.)

 zaświadczenie o braku zaległości w zapłacie podatku od nieruchomości

Jeśli sprzedajesz mieszkanie, które otrzymałeś w spadku, oprócz powyższego potrzebujesz:

 dokument potwierdzający nabycie nieruchomości przez poprzedniego właściciela (po którym 

otrzymałeś spadek)

 dokument potwierdzający odprowadzenie podatku od nabycia nieruchomości (lub poświadczający 

zwolnienie z konieczności odprowadzenia podatku – dzieje się tak w przypadku dziedziczenia

po krewnych pierwszego stopnia)

Jeśli sprzedajesz mieszkanie spółdzielcze, potrzebujesz:

 dokument potwierdzający prawo własności zbywcy

 zaświadczenie ze spółdzielni określające własnościowe prawo do lokalu

 księga wieczysta lokalu spółdzielczego

 księga wieczysta prowadzona dla gruntu, na którym posadowiony jest budynek

UWAGA: Mieszkania spółdzielcze niekiedy nie mają założonych ksiąg wieczystych. Przed sprzedażą 
warto ją założyć – w tym celu w zaświadczeniu od spółdzielni powinien znaleźć się zapis, że nie ma
do tego przeciwwskazań.

Jeśli sprzedajesz mieszkanie za pośrednictwem biura nieruchomości, potrzebujesz:

 dokument potwierdzający prawo własności zbywcy

 numer księgi wieczystej i/lub odpis z KW

 rozkład mieszkania (w formie rzutu architektonicznego, jeśli nim nie dysponujesz – porozmawiaj

z przedstawicielem biura)

 zaświadczenie o opłaconym czynszu.



nieruchomości) zostaniesz zwolniony z konie-

czności zapłaty podatku. Możesz też sprzedać 

mieszkanie w cenie niższej lub równej kwocie,

za jaką je nabyłeś – w takim przypadku co prawda 

nie zarobisz znacznej sumy, ale też nie stracisz 19%.

Jak nie zapłacić podatku dochodowego?

• sprzedając mieszkanie, które jest w Twoim 

posiadaniu co najmniej 5 lat

• przeznaczając całą kwotę ze sprzedaży mie-

szkania na cele mieszkaniowe

• jeśli mieszkanie jest w Twoim posiadaniu krócej 

niż 5 lat: sprzedając je za cenę niższą lub równą 

cenie nabycia.

Upewnij się, że sprzedając mieszkanie nie 
poniesiesz kosztów podatkowych wynikających
z osiągnięcia dochodu. Na dzień dzisiejszy 
obowiązują trzy progi podatkowe, na podstawie 
których wylicza się wysokość podatku 
dochodowego.

Od czego zależy, czy zapłacisz podatek od sprze-
daży mieszkania?

• czasu, który upłynął między nabyciem 

mieszkania a jego sprzedażą

• ceny nieruchomości

• tego, czy uzyskane ze sprzedaży pieniądze 

wykorzystasz na zakup innego lokum czy 

zainwestujesz środki gdzie indziej.

Ile wynosi podatek od sprzedaży mieszkania?

Aż 19% dochodu – dlatego warto wiedzieć, jak go 

uniknąć.

Podatek dochodowy ze sprzedaży mieszkania 
liczymy od dochodu, a nie całej kwoty transakcji. 
Dochodem jest różnica między kwotą, za jaką 
sprzedajesz mieszkanie a ostateczną ceną 
sprzedaży.

Jeśli mieszkanie nabyłeś lub odziedziczyłeś

co najmniej 5 lat temu - jesteś zwolniony z zapłaty 

podatku. Problem pojawia się, gdy lokal jest

w Twoim posiadaniu krócej. Jak w takim 

przypadku ustrzec się przed utratą 19% dochodu

ze sprzedaży?

Jeżeli wszystkie środki z transakcji wykorzystasz na 

cele mieszkaniowe (czyli zakup innego mieszkania 

lub domu, ewentualnie remont już posiadanej 

podatki: jedyne,
czego można
być w życiu
pewnym
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8 najczęściej popełnianych błędów przy wycenie 
mieszkania

1. Dopuszczanie do głosu emocji. Nabywca 

ocenia wartość nieruchomości na podstawie

“tu i teraz”. Dlatego nie istotne są dla niego 

kwestie związane z rodzinnymi wspomnieniami 

czy sentymentalną wartością. Oczywiście mogą

one pomóc zbudować “historię” mieszkania, 

którą można krótko zawrzeć w ogłoszeniu

i opowieściach w trakcie prezentacji.

2. Branie za punkt wyjścia ceny zakupu. To, że 

mieszkanie X lat temu kosztowało pewną kwotę 

nie oznacza automatycznie, że jego wartość 

wzrosła. Obiektywny stan techniczny lokalu, jego 

usytuowanie względem punktów komunika-

cyjnych itp. są najważniejsze i one mogły ulec 

zmianie, co wpływa na wartość nieruchomości.

3. Ustalanie wartości mieszkania na podstawie 

średnich cen podażowych na portalach. A te 

nie informują nas, za ile ostatecznie mieszkania 

zostały sprzedane.

4. Zestawianie ze sobą cen różnych rodzajów 
nieruchomości. Mieszkania w jednej dzielnicy 

nie mogą być zestawiane z lokum w drugiej 

części miasta, a metr kwadratowy domu 

zupełnie nic nam nie mówi o cenie mieszkań

w danej lokalizacji.

5. Przeszacowanie wartości wystroju i wyposa-
żenia. Duża kwota zainwestowana w remont 

mieszkania w “wielkiej płycie” nie podnosi 

obiektywnej ceny mieszkania, jeśli np. jego 

rozkład, stan techniczny instalacji i okolica

nie spełniają standardów.

6. Brak empatii dla kupującego. Nie chodzi o to,

że Twoje mieszkanie masz oddać za bezcen.

Ale najlepszy marketing to taki, który bierze pod

uwagę potrzeby potencjalnego klienta. Wygó-

rowana cena lub utrudnienia w komunikacji 

mogą zniechęcić kupca.

Z tego rozdziału dowiesz się:

• w jaki sposób profesjonalnie podejść do wyceny 
mieszkania

• jakich błędów w wycenie nie popełnić
• na czym polega analiza rynku nieruchomości
• jak samodzielnie wycenić mieszkanie bez 

pośredników.

Wycena mieszkania i analiza rynku bez senty-
mentów

Podstawową regułą rynku nieruchomości jest obrót. 

Jeśli masz nieruchomość, jednak nie znajdujesz

na nią kupca – z perspektywy finansowej nie masz 

nic. Jeśli jednak znajdzie się chętny zapłacić nawet 

80% ceny wyjściowej, otrzymujesz znaczną gotówkę, 

którą do tej pory nie dysponowałeś (nawet jeśli nie są 

to pieniądze, których oczekiwałeś).

Czy to znaczy, że masz sprzedać mieszkanie 

pierwszemu lepszemu kupcowi za jakiekolwiek 

pieniądze? Nie!

To oznacza, że im rzetelniej podejdziesz do wyceny 

mieszkania, tym szybciej znajdziesz kupca. 

Realistyczna wycena pomoże Ci również uniknąć 

rozczarowania związanego z koniecznością dużego 

“zejścia” z ceny.

Nim przejdziemy do tego, jak dobrze wycenić własne 

mieszkanie, przyjrzyjmy się jeszcze najczęściej 

popełnianym błędom.

ile warte jest Twoje
mieszkanie?
Sprzedawać
samodzielnie czy
z pośrednikiem?

7. Brak marginesu negocjacyjnego. Wszyscy 

lubią negocjować, a już na pewno wydając 

kilkaset tysięcy złotych.

8. Wycena z potrzeby zysku. Częsty błąd osób, 

które przenoszą swoje potrzeby finansowe

np. związane z rozruchem biznesu na wartość 

mieszkania. To, że potrzebujesz określonej 

gotówki nie oznacza, że jesteś w stanie

ją uzyskać ze sprzedaży nieruchomości.

Racjonalna wycena nieruchomości: co zyskujesz?

Dobrze wyceniając swoją nieruchomość:

• zwiększasz szanse na szybką sprzedaż

i spieniężenie lokum

• masz racjonalne oczekiwania względem ceny, 

którą uzyskasz

• unikasz licznych obniżek cen, które wpływają

na Twoją wiarygodność jako sprzedającego.

Jak dobrze wycenić nieruchomość?

Twoim sprzymierzeńcem są portale z ofertami 

sprzedaży mieszkań. Aby jednak przeprowadzić 

wnikliwą analizę rynku, musisz w odpowiedni 

sposób podejść do prezentowanych tam ogłoszeń.

1. Zbadaj cenę za metr kwadratowy. Nie zestawiaj 

ze sobą cen za całe mieszkanie. Pamiętaj jednak, 

że zazwyczaj kawalerki mają nieco wyższe ceny 

w przeliczeniu na metr kwadratowy niż 

mieszkania kilkupokojowe. Jakie ceny za metr 

kwadratowy mieszkania oferowane są w okolicy 

Twojej nieruchomości?

2. Jakie są zalety lokalizacji Twojego mieszkania?

3. Kto zyska na zamieszkaniu w takim miejscu?

I jaki jest status finansowy takiej osoby?

4. Jaki jest stan techniczny mieszkania i jaki 

remont należy wykonać, aby w nim zamieszkać? 

Jaki jest koszt takich prac?

Kiedy zrobić wycenę u rzeczoznawcy majątko-
wego?

Rzeczoznawca majątkowy przeprowadza analizę, 

której efektem jest operat szacunkowy. Jest

on ważny przez rok i jest niezbędny w przypadku 

starania się np. o kredyt. Rzeczoznawca korzysta

z aktów notarialnych, rejestrów cen i ksiąg 

wieczystych, a także planów zagospodarowania 

przestrzennego i innych dokumentów. Jego praca 

uwzględnia najwięcej zmiennych ze wszystkich

*Jeśli zastosujesz się do porad Redakcji Mieszkanie.pl!
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Z tego rozdziału dowiesz się:

• w jaki sposób profesjonalnie podejść do wyceny 
mieszkania

• jakich błędów w wycenie nie popełnić
• na czym polega analiza rynku nieruchomości
• jak samodzielnie wycenić mieszkanie bez 

pośredników.

Wycena mieszkania i analiza rynku bez senty-
mentów

Podstawową regułą rynku nieruchomości jest obrót. 

Jeśli masz nieruchomość, jednak nie znajdujesz

na nią kupca – z perspektywy finansowej nie masz 

nic. Jeśli jednak znajdzie się chętny zapłacić nawet 

80% ceny wyjściowej, otrzymujesz znaczną gotówkę, 

którą do tej pory nie dysponowałeś (nawet jeśli nie są 

to pieniądze, których oczekiwałeś).

Czy to znaczy, że masz sprzedać mieszkanie 

pierwszemu lepszemu kupcowi za jakiekolwiek 

pieniądze? Nie!

To oznacza, że im rzetelniej podejdziesz do wyceny 

mieszkania, tym szybciej znajdziesz kupca. 

Realistyczna wycena pomoże Ci również uniknąć 

rozczarowania związanego z koniecznością dużego 

“zejścia” z ceny.

Nim przejdziemy do tego, jak dobrze wycenić własne 

mieszkanie, przyjrzyjmy się jeszcze najczęściej 

popełnianym błędom.

5. Jedno z wielu czy “biały kruk” - ile jest podobnych 

ofert na rynku w Twojej okolicy? Czy Twoje 

mieszkanie posiada unikalną cechę, która 

wyróżnia je na tle zbliżonych ogłoszeń?

6. Aktualna sytuacja rynkowa. Jaka jest opinia

o dzielnicy, w której znajduje się mieszkanie?

Czy jest to lokalizacja, w której często sprzeda-

wane są nieruchomości?

Większość niezbędnych informacji znajdziesz

na portalach z ogłoszeniami – powinieneś jednak 

poświęcić na to czas i rzetelnie podejść do odpo-

wiedzi na powyższe pytania.

Czy potrzebujesz biura nieruchomości do wyceny?

Biuro nieruchomości nie jest niezbędne do prze-

prowadzenia analizy finansowej. Musisz mieć 

jednak świadomość, że bazując wyłącznie

na cenach prezentowanych w serwisach ogłosze-

niowych porównujesz ceny podażowe, a nie 

popytowe. Inaczej mówiąc: widzisz świat oczami 

sprzedających, a nie kupujących.

Ostateczne ceny transakcyjne widoczne są w syste-

mach transakcyjnych i księgach wieczystych,

do których dostęp mają m.in. pośrednicy. Jeżeli 

zatem zależy Ci na pewnej wycenie, albo Twoje 

mieszkanie jest bardzo niespecyficzne – biuro 

nieruchomości będzie pomocne. Usługa wyceny 

zazwyczaj jest bezpłatna, jednak pośrednicy 

pobierają prowizję w wysokości 2-5% końcowej 

ceny.

Uwaga: decydując się na współpracę z biurem 
nieruchomości upewnij się, że jego przedstawiciel 
odwiedzi Twoją nieruchomość, a nie będzie 
dokonywał wyceny “zdalnie”.

7. Brak marginesu negocjacyjnego. Wszyscy 

lubią negocjować, a już na pewno wydając 

kilkaset tysięcy złotych.

8. Wycena z potrzeby zysku. Częsty błąd osób, 

które przenoszą swoje potrzeby finansowe

np. związane z rozruchem biznesu na wartość 

mieszkania. To, że potrzebujesz określonej 

gotówki nie oznacza, że jesteś w stanie

ją uzyskać ze sprzedaży nieruchomości.

Racjonalna wycena nieruchomości: co zyskujesz?

Dobrze wyceniając swoją nieruchomość:

• zwiększasz szanse na szybką sprzedaż

i spieniężenie lokum

• masz racjonalne oczekiwania względem ceny, 

którą uzyskasz

• unikasz licznych obniżek cen, które wpływają

na Twoją wiarygodność jako sprzedającego.

Jak dobrze wycenić nieruchomość?

Twoim sprzymierzeńcem są portale z ofertami 

sprzedaży mieszkań. Aby jednak przeprowadzić 

wnikliwą analizę rynku, musisz w odpowiedni 

sposób podejść do prezentowanych tam ogłoszeń.

1. Zbadaj cenę za metr kwadratowy. Nie zestawiaj 

ze sobą cen za całe mieszkanie. Pamiętaj jednak, 

że zazwyczaj kawalerki mają nieco wyższe ceny 

w przeliczeniu na metr kwadratowy niż 

mieszkania kilkupokojowe. Jakie ceny za metr 

kwadratowy mieszkania oferowane są w okolicy 

Twojej nieruchomości?

2. Jakie są zalety lokalizacji Twojego mieszkania?

3. Kto zyska na zamieszkaniu w takim miejscu?

I jaki jest status finansowy takiej osoby?

4. Jaki jest stan techniczny mieszkania i jaki 

remont należy wykonać, aby w nim zamieszkać? 

Jaki jest koszt takich prac?

Kiedy zrobić wycenę u rzeczoznawcy majątko-
wego?

Rzeczoznawca majątkowy przeprowadza analizę, 

której efektem jest operat szacunkowy. Jest

on ważny przez rok i jest niezbędny w przypadku 

starania się np. o kredyt. Rzeczoznawca korzysta

z aktów notarialnych, rejestrów cen i ksiąg 

wieczystych, a także planów zagospodarowania 

przestrzennego i innych dokumentów. Jego praca 

uwzględnia najwięcej zmiennych ze wszystkich

*Jeśli zastosujesz się do porad Redakcji Mieszkanie.pl!
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Z tego rozdziału dowiesz się:

• w jaki sposób profesjonalnie podejść do wyceny 
mieszkania

• jakich błędów w wycenie nie popełnić
• na czym polega analiza rynku nieruchomości
• jak samodzielnie wycenić mieszkanie bez 

pośredników.

Wycena mieszkania i analiza rynku bez senty-
mentów

Podstawową regułą rynku nieruchomości jest obrót. 

Jeśli masz nieruchomość, jednak nie znajdujesz

na nią kupca – z perspektywy finansowej nie masz 

nic. Jeśli jednak znajdzie się chętny zapłacić nawet 

80% ceny wyjściowej, otrzymujesz znaczną gotówkę, 

którą do tej pory nie dysponowałeś (nawet jeśli nie są 

to pieniądze, których oczekiwałeś).

Czy to znaczy, że masz sprzedać mieszkanie 

pierwszemu lepszemu kupcowi za jakiekolwiek 

pieniądze? Nie!

To oznacza, że im rzetelniej podejdziesz do wyceny 

mieszkania, tym szybciej znajdziesz kupca. 

Realistyczna wycena pomoże Ci również uniknąć 

rozczarowania związanego z koniecznością dużego 

“zejścia” z ceny.

Nim przejdziemy do tego, jak dobrze wycenić własne 

mieszkanie, przyjrzyjmy się jeszcze najczęściej 

popełnianym błędom.

7. Brak marginesu negocjacyjnego. Wszyscy 

lubią negocjować, a już na pewno wydając 

kilkaset tysięcy złotych.

8. Wycena z potrzeby zysku. Częsty błąd osób, 

które przenoszą swoje potrzeby finansowe

np. związane z rozruchem biznesu na wartość 

mieszkania. To, że potrzebujesz określonej 

gotówki nie oznacza, że jesteś w stanie

ją uzyskać ze sprzedaży nieruchomości.

Racjonalna wycena nieruchomości: co zyskujesz?

Dobrze wyceniając swoją nieruchomość:

• zwiększasz szanse na szybką sprzedaż

i spieniężenie lokum

• masz racjonalne oczekiwania względem ceny, 

którą uzyskasz

• unikasz licznych obniżek cen, które wpływają

na Twoją wiarygodność jako sprzedającego.

Jak dobrze wycenić nieruchomość?

Twoim sprzymierzeńcem są portale z ofertami 

sprzedaży mieszkań. Aby jednak przeprowadzić 

wnikliwą analizę rynku, musisz w odpowiedni 

sposób podejść do prezentowanych tam ogłoszeń.

1. Zbadaj cenę za metr kwadratowy. Nie zestawiaj 

ze sobą cen za całe mieszkanie. Pamiętaj jednak, 

że zazwyczaj kawalerki mają nieco wyższe ceny 

w przeliczeniu na metr kwadratowy niż 

mieszkania kilkupokojowe. Jakie ceny za metr 

kwadratowy mieszkania oferowane są w okolicy 

Twojej nieruchomości?

2. Jakie są zalety lokalizacji Twojego mieszkania?

3. Kto zyska na zamieszkaniu w takim miejscu?

I jaki jest status finansowy takiej osoby?

4. Jaki jest stan techniczny mieszkania i jaki 

remont należy wykonać, aby w nim zamieszkać? 

Jaki jest koszt takich prac?

rodzajów wyceny nieruchomości, ale nie uwzglę-

dnia trendów rynkowych takich jak moda na daną 

dzielnicę. Operat jest też kosztowny – jego cena

to 500-2000 złotych. Zlecenie operatu szacun-

kowego ma uzasadnienie, jeśli to my mamy 

ponieść koszty: np. kupujemy nieruchomość lub 

mamy zapłacić podatek od spadku.

Kiedy zrobić wycenę u rzeczoznawcy majątko-
wego?

Rzeczoznawca majątkowy przeprowadza analizę, 

której efektem jest operat szacunkowy. Jest

on ważny przez rok i jest niezbędny w przypadku 

starania się np. o kredyt. Rzeczoznawca korzysta

z aktów notarialnych, rejestrów cen i ksiąg 

wieczystych, a także planów zagospodarowania 

przestrzennego i innych dokumentów. Jego praca 

uwzględnia najwięcej zmiennych ze wszystkich

*Jeśli zastosujesz się do porad Redakcji Mieszkanie.pl!

Zobacz, co powinna zawierać
dobra umowa z pośrednikiem

Zobacz, jak wycenić mieszkanie

Wycena Koszt
usługi

Uwzględnienie
cen popytowych

Uwzględnienie
cen ofertowych

Obiektywność Rzetelna analiza
techniczna

0 zł
Brak dostępu

do potwierdzonych
danych

Tak Tak * Tak *Samodzielna

0 zł
(ale nie jest
to reguła!)

Tak Tak Tak Nie zawsze
Biuro
nieruchomości

500-2000 zł Tak Tak
Tak, ale nie obejmuje

trendów i mód
Tak

Rzeczoznawca
majątkowy
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Każde lokum ma swojego idealnego nabywcę.

Aby go znaleźć, musisz najpierw zdiagnozować 

kim on jest i jakie ma cechy. W języku marke-

tingowym mówi się o “profilu kupującego”. 

Określenie jej nie jest trudne. Wystarczy, że odpo-

wiesz sobie na kilka pytań.

• Jakie potrzeby Twoje mieszkanie zaspokaja?

• Jaka osoba będzie się dobrze czuła w naszym 

mieszkaniu?

Podejdź do tego zadania poważnie. Odpowiedzi

na powyższe pytania pomogą Ci ustalić:

• wiek, płeć, etap życiowy, na jakim znajduje się 

kupujący, jakiego szukasz

• jego styl życia

• budżet, jakim dysponuje

• wartości, jakimi kieruje się przy wyborze 

mieszkania (niska cena, prestiż, spokój, komfort, 

“bycie w centrum wydarzeń”).

Możliwie precyzyjne określenie, kto potencjalnie 

jest zainteresowany Twoim mieszkaniem, zwiększa 

szansę na szybką sprzedaż i uzyskanie gotówki.

idealny kupujący
- czyli jaki?

Zobacz: nabywanie nieruchomości
przez cudzoziemców a polskie prawo
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Krok 3. Nie bój się remontu

Remont to prosta droga do uzyskania wysokiej ceny 
za mieszkanie. Oczywiście rozważając tę opcję 
powinieneś wziąć pod uwagę jego koszt i możliwe 
zyski. Proste odmalowanie ścian czy położenie 
nowych płytek na zniszczonym balkonie będzie Cię 
kosztować kilka tysięcy złotych, ale do zyskania jest 
nawet kilkadziesiąt. Nieopłacalne może się okazać 
wyburzanie ścian lub przeciwnie – wstawianie 
nowych.

Jeśli nie masz pewności, jakie zmiany warto 
wprowadzić w Twojej nieruchomości, aby żądać 
wyższej ceny za jej sprzedaż – skorzystaj z usług 
profesjonalisty. Inspekcja przedsprzedażowa doko-
nywana jest przez eksperta, który pomaga również 
kupującym – dlatego specjalista doskonale wie,
na jakie detale zwracają oni uwagę. Taka obiekty-
wna ocena realnie zwiększa szansę na wysoką cenę.

Tego nie rób – lista najczęściej popełnianych 
błędów

• bagatelizowanie znaczenia drobnych usterek. 
Szczegóły przyciągające oko jak np. odstająca 
listwa podłogowa czy źle osadzone drzwi robią złe 
wrażenie

• prowizorka – jeśli usterka wymaga porządnej 
naprawy, to należy to zrobić. Twoim celem jest 
pokazanie potencjału Twojego mieszkania, a nie 
zatajenie wad, co zresztą jest niezgodne z 
prawem. Pamiętaj, że jako sprzedawcę 
obowiązuje Cię zasada rękojmi.

• nadmierne przestylizowanie wnętrza. Niektórzy 
sprzedający biorą sobie wyjątkowo do serca 
porady profesjonalnych home-stagerów i starają 
się stworzyć “unikalną atmosferę”. Efekt bywa 
niekiedy teatralny i sztuczny. Stawiaj na prostotę.

Rękojmia – ustawowa odpowiedzialność sprze-
dawcy za wady sprzedawanego przedmiotu. 
Rękojmia jest niezależna od woli stron i treści 
zawartej umowy. Dotyczy wad fizycznych 
nieruchomości, np. kiedy mieszkanie powinno 
mieć pewne właściwości, ale ich nie posiada lub są 
w stanie gorszym niż zadeklarowano.

Z tego rozdziału dowiesz się:

• czy warto remontować przed sprzedażą
• czym jest home staging i dlaczego warto

to wiedzieć
• jakie są  najczęstsze błędy sprzedających.

Krok 1. Misja - odgracenie

Mieszkanie, które chcesz sprzedać, powinno być 
możliwie najbardziej odpersonalizowane. Oznacza 
to, że muszą z niego zniknąć m.in. wszystkie pamiątki 
rodzinne jak zdjęcia czy obrazki malowane przez 
dzieci. Jeśli mieszkasz w tej nieruchomości, również 
warto schować tego typu przedmioty – a przynaj-
mniej na czas sesji zdjęciowej i w czasie wizyt 
potencjalnych kupców.

“Odgracanie” przestrzeni polega również na dosło-
wnym pozbyciu się wszystkiego, co zbędne. Puste 
pudła, nieużywane kołdry zajmujące pół szafy 
wnękowej, przechowywane w mieszkaniu narty
i zniszczone meble sprawiają, że kupujący może czuć 
się przytłoczony i nie docenić walorów mieszkania.

Krok 2. Napraw to, co zniszczone

Badania wykazują, że odpowiednio przygotowana 
nieruchomość sprzedaje się drożej o około 10%
i szybciej o około 15%. Co to jednak znaczy 
“przygotowana”?

Home staging – przygotowanie nieruchomości
do sprzedaży albo wynajmu. To atrakcyjne 
zaaranżowanie wnętrza i zaprezentowanie go
w sposób, który pozwala potencjalnemu kupcowi 
“poczuć się jak u siebie”. Celem home stagingu 
jest uzyskanie jak najwyższej ceny za nieru-
chomość przy maksymalnym wykorzystaniu jej 
walorów.

Tutaj każdy szczegół ma znaczenie: usunięcie 
usterek takich jak pęknięte ściany czy skrzypiące 
drzwi potrafi zaważyć na ostatecznej decyzji 
kupującego.

przygotowanie
mieszkania do
sprzedaży

14



15

sprawdź, czy to zrobiłeś
– lista przygotowawcza
do sprzedaży mieszkania
Gruntowne porządki:

 posprzątanie szaf, schowków i szafek z niepotrzebnych przedmiotów

 wyniesienie zniszczonych mebli, dywanów, pękniętych luster etc.

 posprzątanie piwnicy, schowka lokatorskiego, garażu

 wyniesienie z balkonu zbędnych mebli, uschniętych kwiatów

 pozbycie się wszystkich nadmiarowych mebli, które przesłaniają strategiczne walory mieszkania

(np. widok z okna, piękna podłoga).

Usuwanie usterek:

 odstające listwy przypodłogowe

 dziury w ścianach po gwoździach/kołkach

 pęknięte przeszklenia (np. w drzwiach

 czy szafce kuchennej)

 kapiący kran

 cieknąca woda w toalecie

Prace remontowe, które warto rozważyć:

 odświeżenie ścian: najlepszym wyborem są kolory jasne, słoneczne, naturalne

 wymiana płytek w łazience, na balkonie

 wymiana armatury

 cyklinowanie i lakierowanie parkietu

 wymiana paneli podłogowych

 wymiana frontów kuchennych

Aranżacja wnętrza:

 wstawienie roślin

 usunięcie osobistych przedmiotów (np. zdjęcie rodzinne) i zastąpienie ich uniwersalnymi (pusta 

ramka na zdjęcia)

 z umiarem: przytulne dodatki.

Więcej na ten temat przeczytasz w rozdziale: Pierwsze wrażenie ma znaczenie – prezentacja mieszkania

Zobacz: Karolina Polacka i eksperci o tym,
jak przygotować mieszkanie do sprzedaży

Zobacz, czy rękojmia obejmuje tylko nowe
lokale czy również z rynku wtórnego?

 skrzypiące/nie otwierające się w pełni drzwi

 “wypadające” klamki

 wybrzuszone panele podłogowe

 ruchome progi i deski podłogowe

 brak fug przy armaturze

https://mieszkanie.pl/wiadomosci/jak-przygotowac-mieszkanie-do-sprzedazy/1491
https://mieszkanie.pl/prawo/rekojmia-przy-kupnie-mieszkania./353


6. Nie spiesz się. Twoje ogłoszenie będzie (oprócz 
zdjęć) pierwszym kontaktem potencjalnego 
kupca z mieszkaniem. Wykorzystaj tę szansę 
maksymalnie!

Ogłoszenie sprzedaży mieszkania. Lista “żelaznych 
punktów” i co w nich zawrzeć

 Tytuł. Zamieść w nim największy atut miesz-
kania, np. duży taras, antresola, bliskość parku.

 Zajawka/Lead. Fragment prezentujący najwa-
żniejsze cechy oferty, “wciągający” do dalszego 
czytania. Ze względów pozycjonowania w inter-
necie warto w tym miejscu powtórzyć słowo 
kluczowe z tytułu (taras, antresola, park etc.)

 Lokalizacja. Uwzględnij mocne strony 
położenia nieruchomości – dla starszych osób 
może być to park, dla rodzin z dziećmi bliskość 
szkół, dla młodych osób – dzielnica rozrywkowa.

 Informacje techniczne. Podaj metraż, liczbę 
pokoi, piętro, zorientowanie na strony świata
i ewentualne części przynależne (garaż, patio 
etc.). Jeśli posiadasz plan mieszkania, dobrze 
jest go dodać.

 Deweloper. Sprzedajesz mieszkanie wybudo-
wane w ostatnich kilkunastu latach? Podaj 
nazwę inwestycji.

 Cena. O tym, jak wycenić swoje mieszkanie 
przeczytałeś wyżej.

 Opłaty. Wysokość czynszu, ewentualnie 
orientacyjne kwoty za media z podaniem liczby 
mieszkańców.

 Zachęta do działania. Zakończ ogłoszenie
w sposób komunikatywny: np. “zapraszam
do kontaktu pod numerem telefonu”. Jeśli 
jesteś dostępny tylko w konkretnych 
godzinach: koniecznie to napisz. Potencjalny 
kupiec nie zniechęci się po kilku nieode-
branych połączeniach.

 Bez pośrednika. Dla potencjalnych kupują-
cych informacja o tym, że mieszkanie 
wystawiasz samodzielnie bez pośrednictwa 
biura nieruchomości jest bardzo cenna.

Z tego rozdziału dowiesz się:

• dlaczego poświęcić czas na napisanie oferty
• czym jest język korzyści i dlaczego chcesz

go stosować
• jak zrobić dobrą sesję zdjęciową wnętrza

i czy potrzebujesz fotografa
• jakich błędów popełnianych przez innych 

unikniesz, jeśli zastosujesz się do naszych rad.

Nim zaczniesz pisać Twoje ogłoszenie

1. Zastanów się nad plusami i minusami Twojej 
nieruchomości. Zalety będziesz chciał uwy-
puklić, a o słabych stronach jedynie wspomnieć 
(np. niewielki metraż, widok na ruchliwą ulicę). 
Zapisz je na kartce.

2. Nastaw się pozytywnie i… streszczaj się. Twoje 
ogłoszenie powinno być zwięzłe. Z tego też 
względu liczy się każde słowo, jakiego użyjesz. 
Chcesz zostawić w swoim odbiorcy pozytywne 
skojarzenia i poczucie, że Twoje mieszkanie jest 
warte zobaczenia. To jest właśnie język korzyści.

3. Pamiętaj, do kogo piszesz. Pamiętasz swój 
profil kupującego? Teraz Twoja praca nad 
wyobrażeniem sobie nabywcy zaprocentuje. 
Innych słów użyjesz pisząc do rodziców dwojga 
dzieci, a inaczej stworzysz ogłoszenie dla 
starszych osób czy młodych ludzi po studiach.

4. Nie pisz zbyt dużo. Jeśli opiszesz absolutnie 
wszystko, potencjalny kupiec może nie widzieć 
powodu, aby odwiedzić Twoje mieszkanie. 
Unikaj też nieprecyzyjnych określeń. “Blisko 
centrum” to dla jednej osoby 5 minut spaceru,
a dla innych – 20 minut autem.

5. Nie kopiuj innych. Twoje mieszkanie jest 
unikalne – dlatego zasługuje na takie samo 
ogłoszenie.

przygotowanie
oferty sprzedaży:
moc słów
i obrazów
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przykładowe
ogłoszenie

Powierzchnia: 65 m2

Dostępne od: 1/01/2022
Piętro: 3/4
Liczba pokoi: 3
Materiał wykonania: cegła
Lokalizacja: ul. Niewiadomska 22/3, Warszawa

TYTUŁ:
Słoneczne mieszkanie z widokiem na park – Warszawa

ZAJAWKA:
Sprzedam przestronne, słoneczne mieszkanie wśród zieleni. W bliskim sąsiedztwie sklepy, szkoła, 
przedszkole, liczne punkty usługowe i komunikacyjne. Idealne dla rodzin z dziećmi!

Sprzedam przestronne mieszkanie 3-pokojowe mieszkanie z widokiem na park. W odległości kilkuset 

metrów znajdują się wszystkie istotne punkty usługowe, sklepy i restauracje. Szkoła podstawowa

i przedszkole ze żłobkiem położone są dwa budynki dalej.

Mieszkanie znajduje się na osiedlu Kwiatowym z 2010 roku, na 3-cim piętrze 4-piętrowego bloku.

Jest słoneczne, zorientowane na południe i południowy zachód. Powierzchnia 65 m2 i 3 pokoje (rozkład

i metraż na załączonym planie). Do mieszkania przypisane jest miejsce parkingowe (niezadaszone, 

ogrodzone) i zamykana piwnica (pow. 6 m2) wyposażona w półki i praktyczne haki do przechowywania 

sprzętu sportowego.

Mieszkanie polecam szczególnie rodzinom z dziećmi. Doskonała komunikacja ze wszystkimi częściami 

miasta, pełna infrastruktura usługowa i bezpieczna okolica.

Świeżo wyremontowana łazienka z wanną i deszczownicą, drewniane wycyklinowane w tym roku podłogi

z deski barlineckiej, w kuchni i przedpokoju terakota. Całe mieszkanie wyposażone jest w meble 

zabudowane wykonane na zamówienie przez stolarza. Kuchnia w pełnej zabudowie, widna z marmu-

rowymi blatami. W pokoju dziennym znajduje się przestronny balkon z widokiem na pobliski park.

Instalacja elektryczna dostosowana do płyty indukcyjnej, brak gazu, ciepła woda miejska, energooszczędny 

klimatyzator najnowszej generacji. Mieszkanie wspólnotowe, czynsz w zależności od ilości mieszkańców

– przy dwóch osobach 500 zł.

Klatka szeroka, zawsze wysprzątana i czysta. Jeśli są Państwo zainteresowani obejrzeniem mieszkania

na żywo zapraszam do kontaktu. Proszę o kontakt telefoniczny w godzinach 9:00 - 15:00. Zapraszam!
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• zbyt długie lub zbyt lakoniczne ogłoszenie.
Potencjalny kupiec powinien być zaintere-

sowany i chcieć dowiedzieć się więcej. Długie

ogłoszenie go znudzi, a krótkie – nie przyciągnie

uwagi.

• zdjęcia bałaganu. Nim chwycisz za aparat:

posprzątaj.

• zbędne dodatki na zdjęciach. Robiąc zdjęcia

“chwytasz chwilę” – upewnij się, że nie uwie-

cznisz niedomkniętej szafki, kadru z serialu

w telewizorze i gotującej się zupy.

• “mistrzowie drugiego planu”. Niektórym

osobom nie będzie przeszkadzać zdjęcie

z kotem na parapecie, albo nawet uznają

to za plus. Jednak jeśli kierujesz swoje

ogłoszenie do młodego singla, zdjęcie kawalerki

z bawiącym się trzylatkiem nie jest dobrym

wyborem.

• ustawienie nieatrakcyjnego zdjęcia głównego.
Pamiętaj, aby pierwsze zdjęcie na liście ofert

przyciągało wzrok.
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Obraz mówi więcej niż tysiąc słów – jak zrobić 
sesję Twojego mieszkania

Profesjonalnie zrobiona sesja zdjęciowa powoli staje 

się standardem. Zdjęcia smartfonem czy zwykłym 

aparatem fotograficznym nie oddadzą pełni 

walorów Twojego mieszkania. Dlatego wynajęcie 

specjalisty, który wykona zdjęcia obiektywem 

szerokokątnym i z odpowiednim oświetleniem jest 

dobrą inwestycją. Jeśli jednak wolisz spróbować 

samodzielnie, mamy dla Ciebie garść porad.

Jak zrobić dobre zdjęcia do ogłoszenia?

• zadbaj o naturalne światło słoneczne – nadaje

zdjęciom autentyzmu i optymistycznej

kolorystyki

• zachowaj proporcje i poprawność krzywizn

(np. krawędź szafy powinna przebiegać

pionowo, a nie po skosie kadru)

• rób zdjęcia tak, aby sufit i podłoga i nie

zajmowały więcej niż 40% zdjęcia. Wyjątkiem

jest zbliżenie podłogi (jeśli jest ona wyjątkowym

atutem Twojej nieruchomości)

• unikaj zdjęć prześwietlonych i ciemnych

• wykonaj zdjęcie każdego pomieszczenia

z co najmniej dwóch stron

• zrób zdjęcia najbliższej okolicy, budynku,

balkonu z zewnątrz i klatki schodowej.

Te błędy robią inni – ale nie Ty!

• nadmiar przymiotników. “Piękny”, “wspaniały”,

“cudowny” – te słowa nic nikomu nie mówią

i w internecie rzadko kto w nie wierzy.



2. Biuro nieruchomości

Gdy wykonałeś już tak dużo pracy, opcja ta nie jest 

atrakcyjna. Ale jeżeli jednak uznałeś, że nie chcesz 

samodzielnie prowadzić procesu sprzedażowego, 

możesz udać się do biura nieruchomości.

Co istotne, tego typu pośrednicy umieszczą Twoje 

ogłoszenie w portalach, do których masz dostęp 

sam (patrz wyżej). Zagwarantują Ci dodatkowo 

umieszczenie oferty u siebie na stronie, która 

zazwyczaj ma znacznie gorsze zasięgi niż 

popularne serwisy ofertowe. Plusem biura 

nieruchomości jest to, że zgłaszają się do niego 

także sami kupujący, którym pośrednik może 

polecić Twoją nieruchomość. To dodatkowo 

również doskonała propozycja dla tych osób, które 

nie czują się pewnie w negocjacjach.

3. Poczta pantoflowa

Sposób stary jak świat, który zawsze warto 

stosować. Poinformuj znajomych i rodzinę

o sprzedaży nieruchomości - niekiedy tą metodą 

można znaleźć kupca stosunkowo szybko. 

Minusem takich transakcji może być jednak sama 

znajomość: relacja z kupującym niekiedy 

przeszkadza w negocjacjach.

Jeśli postępowałeś zgodnie z naszymi wskazówkami, 

to masz już:

 

 przygotowane do sprzedaży mieszkanie

 

 określoną grupę docelową (profil kupującego)

 

 napisane ogłoszenie zwizualizowane zdjęciami

 

 analizę finansową rynku nieruchomości i usta-

loną na jej podstawie cenę mieszkania.

Czas zaprezentować Twój anons potencjalnym 

kupcom! Możesz to zrobić na kilka sposobów.

1. Portale z ogłoszeniami

Najskuteczniejszym sposobem dotarcia do od-

biorców jest oczywiście Internet. Z łatwością 

znajdziesz wiele serwisów, w których możliwe jest 

zamieszczenie oferty sprzedaży mieszkania

– bezpłatnie lub za niewielką opłatą. Gdy wybierasz 

portal ogłoszeniowy kieruj się:

• możliwością podania jak największej informacji

• atrakcyjną stroną wizualną - kupujący chętniej 

spędzają czas na serwisach, które są intuicyjne 

w użytkowaniu i przejrzyste

• możliwością zaprezentowania swojej nierucho-

mości na mapie

• funkcją sortowania nieruchomości po różnych 

opcjach (m.in. zakresie cenowym, liczby pomie-

szczeń, cenie za metr itp.)

Jeśli zależy Ci na szybkiej sprzedaży, zdecyduj się

na serwis, który gwarantuje odpowiedni zasięg

w internecie – może to kosztować od kilkunastu

do kilkudziesięciu złotych. Opłata ta jest pobierana 

za promowanie Twojego ogłoszenia.

mieszkanie
szuka kupca

Sprzedaj mieszkanie
na Mieszkanie.pl

dodaj ofertę, a kupujący
sami się do Ciebie zgłoszą!

zobacz
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 Wystarczy, że w odpowiedzi na pierwszy wyślesz 

wiadomość: “Proszę o kontakt telefoniczny

w godzinach…”

Jak prezentować mieszkanie do sprzedaży?

Prezentowanie nieruchomości na sprzedaż to cała 

sztuka, w której pośrednicy szkolą się przez długie 

lata. Nie przejmuj się tym jednak! Jako właściciel 

mieszkania sprzedający bezpośrednio masz wielką 

przewagę nad przedstawicielem biura nierucho-

mości: jesteś osobiście zaangażowany, a przez

to bardzo wiarygodny. Poniższe wskazówki 

pomogą Ci efektywnie wykorzystać potencjał: Twój 

i mieszkania.

• Dbaj o odstęp czasowy między prezentacjami 
Sytuacja, do której nie chcesz dopuścić, to kolejka 

zainteresowanych pod Twoimi drzwiami. Nikt

nie czuje się komfortowo w takiej sytuacji. Dlatego 

zapewnij sobie i potencjalnemu kupcowi przes-

trzeń: na prezentację zarezerwuj od 45 do 90 

minut. To pozwoli odpowiedzieć wyczerpująco

na wszystkie pytania i “wczuć się” w atmosferę 

nieruchomości.

• Zadbaj o miły nastrój. Chcesz, aby Twoje 

mieszkanie kojarzyło się jedynie przyjemnie. 

Dlatego na wstępie zaproponuj coś do picia, 

możliwość odświeżenia się w łazience itp. Dla 

zainteresowanego być może jest to kolejne 

mieszkanie, które dzisiaj odwiedza i jest już 

zmęczony. Wyłącz telewizor i radio, postaw

na neutralną muzykę w tle lub jej brak

– nie wszyscy mamy ten sam gust.

• Postaw na szczerość. Ukrywanie wad mieszkania 

zupełnie się nie opłaca. Będąc otwartym i mówiąc 

również o cieniach a nie tylko blaskach mieszkania 

budujesz zaufanie. Oczywiście zachowaj umiar

i najlepiej nie wspominaj o negatywach niepytany.

• Posprzątaj kuchnię i łazienkę. “Łazienka 

sprzedaje dom” - to zdanie często powtarzają 

pracownicy biur nieruchomości. Dlatego zadbaj

o to, aby zarówno łazienka, jak i “serce domu” czyli 

kuchnia, były nieskazitelnie czyste i pachnące.

Statystycznie kupujący przeglądają ok. 100 ofert 
zanim zdecydują się wykonać pierwszy telefon. 
Dlatego jeśli już rozmawiasz z zainteresowaną 
osobą – gratulujemy! Oznacza to, że Twoja oferta 
naprawdę przykuła jego uwagę. Wykorzystaj to!

Z tego rozdziału dowiesz się:

• jak umawiać prezentację?
• jak zachowywać się w trakcie prezentacji?
• na co zwróci uwagę kupujący?
• jak odpowiadać na trudne pytania?

Dodatkowo zdradzimy Ci sekrety profesjonalistów:

co zrobić, by wywrzeć doskonałe pierwsze wrażenie.

Komunikacja to klucz

Zarówno w trakcie rozmowy telefonicznej, jak

i w czasie prezentacji zachowuj spokój, bądź otwarty

i serdeczny. Pamiętaj, że uśmiechnięte osoby są 

odbierane jako godne zaufania i życzliwe. Czy wiesz,

że uśmiech “słychać” nawet przez telefon?

Nie zgadzaj się na pierwszy proponowany przez 

potencjalnego kupca termin prezentacji, ale też 

nie odwlekaj jej w czasie. Zmiana terminu pozwoli 

Ci sprawdzić determinację zainteresowanej osoby. 

Ponadto:

• odbieraj telefony z nieznanych i prywatnych 

numerów

• nie wyciszaj telefonu, gdy nie jest to konieczne. 

Oddzwaniaj, jeśli nie mogłeś odebrać

• nie musisz odpisywać na SMS-y w.s. ogłoszenia.

pierwsze wrażenie
ma znaczenie
– prezentacja
mieszkania

Nie gotuj niczego przed i w trakcie prezentacji

– a szczególnie potraw o wątpliwych walorach 

zapachowych, jak bigos.

• Zadbaj o światło. Najlepiej jest wykorzystywać 

światło dzienne, które najpiękniej prezentuje 

walory mieszkania. Jeśli jednak prezentacja 

odbywa się wieczorem, rozświetl każde 

pomieszczenie mocnymi żarówkami o ciepłym 

odcieniu.

• Zadbaj o swój dobry humor. Nie wszyscy 

rodzimy się sprzedawcami. To zrozumiałe, jeśli 

odczuwasz stres przed wizytą potencjalnego 

kupca. Postaraj się jednak zrelaksować

– posłuchaj ulubionej muzyki, porozmawiaj

z przyjacielem, wyjdź na spacer. Im mniej 

będziesz spięty, tym przyjemniej Wam będzie 

płynąć rozmowa.

Trudne pytania od kupujących i jak na nie 
odpowiadać

Niezależnie od miłej atmosfery, jaką zbudujesz, 

należy pamiętać, że z kupującym macie przeciw-

stawne interesy. Dlatego zainteresowany będzie 

szukał mankamentów nieruchomości, aby zbić 

cenę lub ustrzec się przed popełnieniem 

życiowego błędu jakim jest bardzo drogi zakup. 

Przygotuj się na to, że potencjalny kupiec zapyta:

• dlaczego mieszkanie zostało wystawione na 

sprzedaż?

• jakie remonty były przeprowadzane?

• czy w okolicy jest bezpiecznie?

• jacy są sąsiedzi?

• czy w mieszkaniu nie jest za ciepło / za zimno?

• dlaczego dana rzecz nie została naprawiona

(np. wymiana instalacji elektrycznej etc.)?

• czy można zobaczyć rachunki za ostatni okres?
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Statystycznie kupujący przeglądają ok. 100 ofert 
zanim zdecydują się wykonać pierwszy telefon. 
Dlatego jeśli już rozmawiasz z zainteresowaną 
osobą – gratulujemy! Oznacza to, że Twoja oferta 
naprawdę przykuła jego uwagę. Wykorzystaj to!

Z tego rozdziału dowiesz się:

• jak umawiać prezentację?
• jak zachowywać się w trakcie prezentacji?
• na co zwróci uwagę kupujący?
• jak odpowiadać na trudne pytania?

Dodatkowo zdradzimy Ci sekrety profesjonalistów:

co zrobić, by wywrzeć doskonałe pierwsze wrażenie.

Komunikacja to klucz

Zarówno w trakcie rozmowy telefonicznej, jak

i w czasie prezentacji zachowuj spokój, bądź otwarty

i serdeczny. Pamiętaj, że uśmiechnięte osoby są 

odbierane jako godne zaufania i życzliwe. Czy wiesz,

że uśmiech “słychać” nawet przez telefon?

Nie zgadzaj się na pierwszy proponowany przez 

potencjalnego kupca termin prezentacji, ale też 

nie odwlekaj jej w czasie. Zmiana terminu pozwoli 

Ci sprawdzić determinację zainteresowanej osoby. 

Ponadto:

• odbieraj telefony z nieznanych i prywatnych 

numerów

• nie wyciszaj telefonu, gdy nie jest to konieczne. 

Oddzwaniaj, jeśli nie mogłeś odebrać

• nie musisz odpisywać na SMS-y w.s. ogłoszenia.

Na wszystkie powyższe pytania odpowiadaj 

spokojnie i merytorycznie, starając się równoważyć 

negatywne informacje. Np. jeśli sąsiedzi z dołu

są głośnymi studentami, można wspomnieć,

że lokatorzy z tego samego piętra są spokojni i mili 

oraz odbierają za nas pocztę. Jeśli latem bywa zbyt 

ciepło ze względu na południową orientację 

mieszkania, można wspomnieć, że dzięki temu jest 

też bardzo słonecznie, a rolety spełniają swoją 

funkcję.

Nie gotuj niczego przed i w trakcie prezentacji

– a szczególnie potraw o wątpliwych walorach 

zapachowych, jak bigos.

• Zadbaj o światło. Najlepiej jest wykorzystywać 

światło dzienne, które najpiękniej prezentuje 

walory mieszkania. Jeśli jednak prezentacja 

odbywa się wieczorem, rozświetl każde 

pomieszczenie mocnymi żarówkami o ciepłym 

odcieniu.

• Zadbaj o swój dobry humor. Nie wszyscy 

rodzimy się sprzedawcami. To zrozumiałe, jeśli 

odczuwasz stres przed wizytą potencjalnego 

kupca. Postaraj się jednak zrelaksować

– posłuchaj ulubionej muzyki, porozmawiaj

z przyjacielem, wyjdź na spacer. Im mniej 

będziesz spięty, tym przyjemniej Wam będzie 

płynąć rozmowa.

Trudne pytania od kupujących i jak na nie 
odpowiadać

Niezależnie od miłej atmosfery, jaką zbudujesz, 

należy pamiętać, że z kupującym macie przeciw-

stawne interesy. Dlatego zainteresowany będzie 

szukał mankamentów nieruchomości, aby zbić 

cenę lub ustrzec się przed popełnieniem 

życiowego błędu jakim jest bardzo drogi zakup. 

Przygotuj się na to, że potencjalny kupiec zapyta:

• dlaczego mieszkanie zostało wystawione na 

sprzedaż?

• jakie remonty były przeprowadzane?

• czy w okolicy jest bezpiecznie?

• jacy są sąsiedzi?

• czy w mieszkaniu nie jest za ciepło / za zimno?

• dlaczego dana rzecz nie została naprawiona

(np. wymiana instalacji elektrycznej etc.)?

• czy można zobaczyć rachunki za ostatni okres?

21



lista zadań
tuż przed
prezentacją
 dokładnie posprzątaj

 przewietrz

 złóż pranie i nie pierz w trakcie prezentacji

 rozwieś świeże ręczniki w łazience

 wyłącz telewizor i radio

 zadbaj o zwierzęta. Nie wszyscy lubią psy i koty, dlatego na czas prezentacji zorganizuj im opiekę

(np. wyjście na spacer) lub zadbaj o to, by nie przeszkadzały w oglądaniu mieszkania

 nie gotuj, ewentualnie możesz… piec ciasto lub chleb (zapach świeżych wypieków jest postrzegany 

jako bardzo atrakcyjny)

 kup świeże kwiaty lub wyeksponuj rośliny doniczkowe

 zrezygnuj ze sztucznych zapachów w stylu odświeżacze powietrza – niektórym osobom bardzo one 

przeszkadzają

 postaw na muzykę neutralną i cichą lub w ogóle z niej zrezygnuj

 wycisz lub wyłącz telefon

 przygotuj czyste szklanki i wodę
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Twoje mieszkanie przypadło do gustu poten-

cjalnemu kupcowi. To jeszcze jednak nie czas

na odpoczynek – jesteś za połową drogi do 

otrzymania gotówki. Nim to jednak nastąpi, 

przygotuj się na negocjacje i kwestie formalne.

Negocjacje mogą być stresujące, a niekiedy nawet 

prowadzić do sytuacji konfliktowych. Zarówno Ty jak

i kupujący chcecie wywalczyć jak najlepsze warunki. 

Pamiętaj:

• spokój i wysoka kultura osobista są najważniejsze

• jeśli warunek kupującego jest dla Ciebie nie do 

zaakceptowania i wzbudza to Twoje silne emocje, 

skutecznym sposobem jest poproszenie o czas 

na przemyślenie tematu

• kupującym łatwiej jest zrezygnować z transakcji, 

ponieważ na rynku nie brakuje ofert. Nie oznacza 

to, że musisz być uległy, jednak też nie negocjuj

z pozycji siły

• na koniec negocjacji wszystko spiszcie - upew-

niając się, że najbardziej istotne punkty zostały 

odpowiednio zrozumiane.

Transakcja kończy się dopiero wtedy, gdy otrzymasz 

pieniądze na konto. Dlatego masz prawo do wery-

fikacji finansowych możliwości kupującego. Jeśli nie 

wykorzystuje on środków własnych, ale ma zamiar 

kredytować zakup, istotne jest ustalenie, czy zna już 

swoją zdolność kredytową i czy ma odpowiedni 

wkład własny.

warto rozmawiać:
negocjacja ceny
mieszkania
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Zaliczka a zadatek – czym się różnią?

Zaliczka jest często mylona z zadatkiem i na odwrót. 

Tymczasem to dwie różne formy zobowiązania 

finansowego i konsekwencje ich zamiennego sto-

sowania mogą być dla Ciebie – jako sprzedającego

– bardzo dotkliwe.

Zaliczka – pełni funkcję wyłącznie finansowej 
przedpłaty części przyszłego wynagrodzenia
za mieszkanie. Nie stanowi żadnego zabezpie-
czenia, a w razie rozwiązania umowy musi zostać 
zwrócona przez sprzedającego.

O tym, jak napisać umowę przedwstępną z zaliczką 

dowiesz się z artykułu Łukasza Jasińskiego:

Zadatek – forma zabezpieczenia finansowego, 
która w razie niewykonania umowy przez stronę 
dającą zadatek (kupującego) nie musi być 
zwracana. Jeśli umowa nie dojdzie do skutku
z winy sprzedającego – jest on zobowiązany
do wypłacenia dwukrotności otrzymanego 
zadatku.

Jak skonstruować umowę przedwstępną z zadat-

kiem? Wzór umowy i dokładne wyjaśnienia 

znajdziesz w artykule Łukasza Jasińskiego:

Znalazłeś kupca – i co dalej? Z tego rozdziału 
dowiesz się:

• Czym różnią się formy zabezpieczeń transakcji?
• Kogo i w jaki sposób one chronią?
• Jak napisać dobrą umowę sprzedaży miesz-

kania?

Zabezpieczenia transakcji

Sprzedaży mieszkania nie dokonuje się “tu i teraz” 

po oględzinach, chociaż oczywiście podjęcie 

decyzji o kupnie może zapaść bardzo szybko, jeśli 

lokal trafi w gust poszukującego nieruchomości. 

Mimo to, od decyzji kupca i Twojej zgody jako 

sprzedającego, minie trochę czasu do faktycznego 

przeniesienia własności i otrzymania przez Ciebie 

zapłaty.

Z tego względu, aby zabezpieczyć interesy obu 

stron, zalecane jest przygotowanie umowy 

przedwstępnej. Jej głównym celem jest zape-

wnienie kupującego, że nieruchomość przejdzie 

na jego własność po uiszczeniu dokładnie 

określonej kwoty oraz zapewnienie Ciebie,

że kwota ta zostanie Ci wypłacona.

Więcej na ten temat przeczytasz w artykule 

Łukasza Jasińskiego:

To, co warto zapamiętać, to fakt, że dla zachowania 
bezpieczeństwa prawnego rekomenduje się 
spisanie umowy przedwstępnej w formie aktu 
notarialnego.

zabezpieczenie
naszych interesów:
zadatek, zaliczka,
umowa

Zobacz, jak zabezpieczyć zapłatę przy
sprzedaży mieszkania

Zobacz, jak napisać umowę przedwstępną
sprzedaży mieszkania z zaliczką

Zobacz, jak napisać umowę przedwstępną
sprzedaży lokalu mieszkalnego z zadatkiem

24

https://mieszkanie.pl/prawo/jak-zabezpieczyc-zaplate-przy-sprzedazy-mieszkania/579
https://mieszkanie.pl/prawo/umowa-przedwstepna-sprzedazy-mieszkania-z-zaliczka/237
https://mieszkanie.pl/prawo/umowa-sprzedazy-mieszkania-z-zadatkiem/236


umowa sprzedaży
mieszkania – co powinna
zawierać?
Dobra umowa to taka, która w świetle prawa interpretowana może być na jeden sposób
i nie pozostawia żadnych wątpliwości. Dlatego konstruując umowę – czy to przedwstępną
czy już ostateczną – koniecznie należy w niej zawrzeć:

 oznaczenie miejsca i daty zawarcia umowy

 oznaczenie stron umowy – możliwie najdokładniejsze (PESEL, dowód osobisty, stan cywilny)

 postanowienia przedmiotowo istotne – czyli mówiąc prościej, zobowiązania obu stron (co jest 

przedmiotem umowy)

 zabezpieczenia – nie są wymogiem prawnym, ale z punktu widzenia sprzedającego i kupującego

są niebywale istotne, bo chronią ich interesy w razie ewentualnych problemów z transakcją

 postanowienia końcowe – to tu znajdują się adresy do komunikacji, a także nierzadko wyznaczenie, 

jaki organ będzie rozwiązywał kwestie sporne w razie takiej potrzeby (np. sąd)

 podpisy

 załączniki – w zależności od potrzeb mogą to być różne dokumenty, ale na pewno wśród nich znajdzie 

się akt własności dotychczasowego właściciela.
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Kupujący posiłkuje się kredytem

O tym, że kupujący będzie korzystać ze środków 

kredytowanych przez bank powinieneś zostać 

poinformowany w czasie negocjacji. W umowie 

przedwstępnej zostaje wtedy zawarty termin,

w jakim ma dojść do sfinalizowania transakcji.

Od momentu podpisania umowy przedwstępnej do 

przeniesienia własności u notariusza może minąć od 

dwóch tygodni do nawet dwóch miesięcy – wszystko 

zależy od tego, jakie wymagania będzie miał bank 

kupującego odnośnie zabezpieczenia transakcji.

Na potrzeby banku kupujący może być zobo-

wiązany do wykonania operatu szacunkowego oraz 

dostarczenia wielu dokumentów (w tym np. o 

niezaleganiu z czynszem, prawie nabycia własności 

przez Ciebie itp.). W niektórych przypadkach 

przebiega to sprawniej, niekiedy wolniej. Dobra 

informacja jest jednak taka, że gdy bank udzieli 

pozytywnej opinii na temat kredytowania zakupu 

nieruchomości, w kilka dni od przeniesienia 

własności na kupującego środki znajdą się

na Twoim koncie. NIezbędny jest oczywiście

do tego akt notarialny i dostarczenie go do banku 

(zajmuje się tym kupujący, nie Ty).

To, jak szybko otrzymasz pieniądze za mieszkanie 
zależy od tego, czy Twój kupujący posiada własne 
środki czy posiłkuje się kredytem hipotecznym.

Z tego rozdziału dowiesz się:

• z czym wiąże się zakup mieszkania na kredyt 
przez kupca?

• jak długo poczekasz na wpłatę należności?

Kupujący płaci gotówką

W przypadku zakupu za gotówkę, pieniądze 

otrzymasz maksymalnie do kilku dni od prze-

niesienia prawa własności do nieruchomości

u notariusza. Najczęściej kupujący:

• przelewają pieniądze jeszcze w trakcie wizyty

u notariusza - jeśli sprzedający i kupujący mają 

konta w tym samym banku, środki dostępne

są od razu po wykonanej transakcji

• przelewają pieniądze w kilka dni od podpisania 

aktu własności - w takim wypadku notariusz 

powinien wpisać maksymalny termin przelewu

w akcie notarialnym. W dokumencie znajdzie się 

też zapis dotyczący egzekucji, gdyby do zapłaty 

nie doszło

• rozliczenie gotówką - ze względu na znaczną 

kwotę to najmniej wygodny i z tego powodu 

rzadko stosowany w dzisiejszych czasach sposób. 

Przeliczanie dużej ilości gotówki jest czaso-

chłonne, więc w takim przypadku zalecane jest 

rozliczenie pieniędzmi przekazanymi wcześniej 

notariuszowi w depozyt (i przeliczonymi przez 

notariusza przed transakcją).

ostatnia prosta:
kiedy otrzymasz
pieniądze?
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Jako sprzedający nieruchomość możesz ponieść 

pewne koszty, ale istnieją sposoby na to, aby 

transakcja nie wiązała się dla Ciebie z żadnymi 

obciążeniami. O tym, jak uniknąć podatku docho-

dowego od osób fizycznych dowiedziałeś się już

z rozdziału Podatki: jedyne, czego można być

w życiu pewnym. Co jednak w przypadku kosztów 

notarialnych?

Koszty notarialne – kto je ponosi?

Ustawa “Prawo o notariacie” nie reguluje w sposób 

precyzyjny, która ze stron transakcyjnych jest zobo-

wiązana uiścić opłaty notarialne. Dlatego należy

to ustalić między sprzedającym i kupującym

na etapie negocjacji.

O jakich kosztach mówimy? Zależy to od wartości 

nieruchomości. Odpowiednio:

powyżej 60 tys. zł do 1 mln zł

1010 zł
+ 0,4 proc. od nadwyżki powyżej 60 tys. zł;

powyżej 1 mln zł do 2 mln zł

4770 zł
+ 0,2 proc. od nadwyżki powyżej 1 mln zł;

powyżej 2 mln zł

6770 zł
+ 0,25 proc. od nadwyżki powyżej 2 mln zł, 

maksymalnie 10 tys. zł.

Przy zdecydowanej większości transakcji koszty 

notarialne ponosi kupujący.

opłaty, z którymi
musisz się liczyć
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o tym nie zapomnij!
Inaczej w przyszłości
zapłacisz
Sprzedając mieszkanie masz wiele na głowie, dlatego łatwo zapomnieć o stosunkowo niewielkich 
kwestiach, które po pewnym czasie mogą się “zemścić”. Pamiętaj, aby:

 wypowiedzieć umowę na telewizję kablową

 zrezygnować z internetu lub przepisać ją na nowego właściciela

 wypowiedzieć umowę telefonu stacjonarnego

 poinformować dostawcę prądu/gazu o zmianie właściciela mieszkania i odpisać liczniki zgodnie

ze wskazówkami dostawcy (niektórzy dysponują gotowymi drukami, które podpisuje poprzedni

i obecny właściciel w dniu przekazania mieszkania, to tzw. protokół zdawczo-odbiorczy)

 poinformować ubezpieczyciela nieruchomości o zmianie właściciela mieszkania. W takim 

mieszkaniu polisa może przejść na nowego właściciela lub niewykorzystane środki zostaną zwrócone 

Tobie. Decyzję o tym podejmuje ubezpieczyciel.



W przypadku dodawania treści do internetu 

podstawowym błędem jest próba zawarcia jak 

największej ilości informacji. Tymczasem nie

ma “mieszkania dla każdego” – trzeba wyważyć, 

aby „powiedzieć” nie za mało i nie za dużo. Mówiąc 

inaczej: należy wyczuć odbiorcę i dostosować

do niego język oferty. Dla singla atutem nierucho-

mości nie będzie widok na plac zabaw, a dla 

starszych osób - bliskość dzielnicy rozrywkowej.

Przemyślenie, kto faktycznie może być zaintere-

sowany naszą nieruchomością, pozwala nam 

przygotować się odpowiednio do rozmowy

z potencjalnym nabywcą, a także zadbać

w odpowiedni sposób o prezencję mieszkania.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Kiepskie zdjęcia robione telefonami, ciemne,

z zaburzonymi proporcjami, przedstawiające 

osobiste rzeczy - to prawdziwy temat rzeka. Jest to 

zupełnie niezrozumiałe, że nierzadko sprzedając 

samochód za kilkadziesiąt tysięcy, sprzedający 

przykładają większych starań do jego posprzątania 

niż prezentacji mieszkania za milion złotych.

Niedocenianie home-stagingu, czyli ułożenia 

mieszkania. Ważne jest przygotowanie scenariusza 

zdjęć, ale także oprowadzania po danej nierucho-

mości. Sprzedajemy w końcu pewną historię – ale

nie naszą osobistą, tylko tego mieszkania. W swojej 

pracy często wykorzystuję wiedzę historyczną

– doczytuję i sprawdzam informacje, które 

pozwalają nakreślić tło danej kamienicy czy 

lokalizacji. W ten sposób nabywca wie, że kupuje nie 

tylko “kawałek podłogi”, ale część historii miasta.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Prezentacja mieszkania

Niekiedy najgorszą rzeczą, którą możemy zrobić,

to samodzielna prezentacja mieszkania. Niektórzy

ze swoim nabywcą. Dodam, że cała sprawa mocno 

odbiła się na zdrowiu sprzedającego – nic dziwnego. 

Chcąc zarobić kilkadziesiąt tysięcy, stracił 250.

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste

Poważnym błędem jest brak dogłębnego researchu 

przed wyceną mieszkania i bazowanie na cenach 

podażowych, a nie transakcyjnych. Oprócz tego 

błędem życiowym jest wielokrotne moderowanie 

ceny w serwisach ofertowych. W sieci nic nie ginie

i jeśli ktoś sprawnie potrafi się posługiwać możli-

wościami internetu jest w stanie szybko znaleźć 

informację, że mieszkanie było wystawione np. za 

400 tysięcy, a następnie cena została zwiększona do 

470. To ważny sygnał, że do dyspozycji jest

aż 70 tysięcy buforu negocjacyjnego!

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Ogłoszenia w internecie

Nie warto dodawać do ogłoszeń informacji “Agencje 

proszę nie dzwonić”. To jest wielki strzał w stopę, jeśli 

sprzedaje się mieszkanie samodzielnie. Dlaczego? 

Otóż do biur nieruchomości często dzwonią osoby 

szukające konkretnego mieszkania: np. trzypoko-

jowego, w określonej lokalizacji i cenie. To kupujący

w razie znalezienia stosownej nieruchomości 

pokrywają naszą prowizję, a nie sprzedający. Ale jeśli 

ktoś dodaje adnotację do ogłoszenia, że “agencjom 

dziękuje”, po prostu nie bierzemy takich nie-

ruchomości pod uwagę szukając mieszkania dla 

naszego klienta. A sprzedający traci duże grono 

zainteresowanych. W internecie mamy około jednej 

sekundy na to, aby zrobić wrażenie. Dlatego zdjęcia 

są tak istotne. Jeśli będą słabe i kiepskiej jakości, to na 

wstępie obniżamy swoje szanse na zainteresowanie 

naszą nieruchomością potencjalnych nabywców.

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste

Współpraca z profesjonalistami pozwala Ci skorzy-
stać z ich doświadczenia i wiedzy. W przypadku 
renomowanych biur nieruchomości zyskujesz 
partnerów wspierających merytorycznie i techni-
cznie – zarówno w kwestiach prawnych, jak i przy 
remoncie mieszkania.

Zapytaliśmy warszawskich licencjonowanych 

agentów nieruchomości, jakie najczęstsze błędy 

popełniają sprzedający – pozwoli Ci to uniknąć 

podobnych potknięć.

Wycena mieszkania

Podstawowy błąd to tzw. “przepalona cena”, czyli 

nadmiernie wygórowana. Wynika to z faktu, że 

niekiedy kupujący nadmiernie sugerują się cenami

z portali i ofertami sąsiadów. Tymczasem to, za ile 

mieszkanie jest wystawiane, a za ile ostatecznie 

zostaje sprzedane, to mogą być zupełnie różne 

kwoty. Przed pandemią na rynku wtórnym

w Warszawie różnica między ceną ofertową a ceną 

transakcyjną wynosiła ponad 20%. Trudne

do uwierzenia, prawda? Jednak to dane, które 

otrzymujemy z NBP, więc są wiarygodne.

Oszczędzać należy z głową. Dobrym tego przy-

kładem jest sytuacja, która przydarzyła mi się rok 

temu. Jako biuro pracujemy na wyłączność

z klientami – jeden z nich zgłosił się do nas

z nieruchomością, od której sprzedaży prowizja 

wyniosłaby ok. 30-40 tysięcy złotych. Klient chcąc 

zaoszczędzić tę kwotę, ostatecznie postanowił 

sprzedać samodzielnie, nie informując nas o tym. 

Obniżył cenę wyjściową i sprzedał za ok. 720 tysięcy. 

Tymczasem ja nie wiedząc o tym, znalazłem kupca, 

który potwierdził mi na piśmie chęć kupna za 

okrągły… milion. Niestety, sprzedający już “dobił targu” 

z perspektywy
agenta:
najczęstsze błędy
sprzedających
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zapachu rosołu. Trzeba to uszanować, jeśli

zależy nam na wywarciu wrażenia naszą 

nieruchomością.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Klienci gdy sprzedają mieszkanie prezentują 

głównie swoje emocje – tymczasem agent takich 

emocji względem mieszkania nie posiada. 

Sprzedawanie “na chłodno” daje większe możli-

wości negocjacyjne.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Dokumenty, negocjacje, nieznane atuty

Przy sprzedaży mieszkania skompletowanie doku-

mentów to podstawa. Warto sobie wyobrazić,

że następnego dnia może się pojawić kupiec

z walizką pieniędzy, który będzie chciał dokonać 

zakupu tu i teraz. Jeśli nasza nieruchomość

nie będzie miała uregulowanej sytuacji prawnej i nie 

będziemy dysponować kompletem niezbędnych 

dokumentów, taki kupujący pójdzie do konkurencji. 

Na rynku podaż mieszkań jest naprawdę duża

– dlatego dopięcie wszystkiego na ostatni guzik pod 

kupującego daje przewagę nad tymi, którzy tego nie 

dopilnują.

Niekiedy wstydzimy się, że czegoś nie wiemy

– nie rozumiemy danego prawa, dokumentu itp. 

Tymczasem w takiej sytuacji zamiast ukrywać

swoją niewiedzę, lepiej zainwestować w radcę 

prawnego czy pomoc profesjonalnego agenta 

nieruchomości. W końcu na szali kładziemy 

transakcję swojego życia!

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste



z nas po prostu nie mają autorytetu i umiejętności 

sprzedażowych. Tymczasem profesjonalni 

pracownicy biur nieruchomości mają stosowne 

umiejętności. I co najważniejsze: sprzedający 

mieszkanie,, z którym są związani emocjonalnie, 

mają tendencję do nadmiernego wychwalania 

swojej nieruchomości. Dodatkową kwestią jest to, 

że gdy sprzedający prezentuje mieszkanie, auto-

matycznie zainteresowany wchodzi w rolę gościa

– ponieważ w mieszkaniu jest już gospodarz. 

Tymczasem agent jest opiekunem mieszkania,

a nie gospodarzem – dlatego dzięki kilku trikom 

psychologicznym łatwiej mu sprawić, aby 

potencjalny nabywca poczuł się “jak u siebie”.

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste

Częstym błędem jest nadmierna gadatliwość 

właściciela i brak możliwości rozgoszczenia się 

odwiedzających. Osoby kupujące uwielbiają mieć 

możliwość zajrzenia do każdej szafki czy sprzętów 

AGD - bywa to krępujące, jeśli w trakcie prezentacji 

jest obecny właściciel albo, co gorsza, cała jego 

rodzina. Zdarzają się sytuacje, gdy podczas 

prezentacji młodsze dzieci właściciela np. jedzą 

obiad, a starsze oglądają telewizję. To absolutnie 

niedopuszczalne. W takiej sytuacji nikt nie czuje się 

komfortowo, a transakcja ma nikłe szanse 

powodzenia.

Gadatliwość nie jest dobra, ale brak kontaktu

i nadmierna powściągliwość także. Mieszkanie 

trzeba umiejętnie zaprezentować – dając jedno-

cześnie przestrzeń sprzedającemu, jak i otaczając 

go opieką i pomagając mu poczuć się “u siebie”.

Każdy szczegół ma znaczenie: wietrzenie

po paleniu papierosów, zapachy gotowanego 

obiadu, a także wyprowadzenie na czas 

prezentacji zwierząt domowych na spacer. Nie 

wszyscy mamy takie same oczekiwania i poglądy, 

dlatego trzeba postawić się w butach kupującego, 

a nie kurczowo trzymać się własnych przekonań. 

Niektórzy nie przepadają za zwierzętami lub boją 

się psów, jeszcze inni mają alergię lub nie znoszą

W przypadku dodawania treści do internetu 

podstawowym błędem jest próba zawarcia jak 

największej ilości informacji. Tymczasem nie

ma “mieszkania dla każdego” – trzeba wyważyć, 

aby „powiedzieć” nie za mało i nie za dużo. Mówiąc 

inaczej: należy wyczuć odbiorcę i dostosować

do niego język oferty. Dla singla atutem nierucho-

mości nie będzie widok na plac zabaw, a dla 

starszych osób - bliskość dzielnicy rozrywkowej.

Przemyślenie, kto faktycznie może być zaintere-

sowany naszą nieruchomością, pozwala nam 

przygotować się odpowiednio do rozmowy

z potencjalnym nabywcą, a także zadbać

w odpowiedni sposób o prezencję mieszkania.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Kiepskie zdjęcia robione telefonami, ciemne,

z zaburzonymi proporcjami, przedstawiające 

osobiste rzeczy - to prawdziwy temat rzeka. Jest to 

zupełnie niezrozumiałe, że nierzadko sprzedając 

samochód za kilkadziesiąt tysięcy, sprzedający 

przykładają większych starań do jego posprzątania 

niż prezentacji mieszkania za milion złotych.

Niedocenianie home-stagingu, czyli ułożenia 

mieszkania. Ważne jest przygotowanie scenariusza 

zdjęć, ale także oprowadzania po danej nierucho-

mości. Sprzedajemy w końcu pewną historię – ale

nie naszą osobistą, tylko tego mieszkania. W swojej 

pracy często wykorzystuję wiedzę historyczną

– doczytuję i sprawdzam informacje, które 

pozwalają nakreślić tło danej kamienicy czy 

lokalizacji. W ten sposób nabywca wie, że kupuje nie 

tylko “kawałek podłogi”, ale część historii miasta.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Prezentacja mieszkania

Niekiedy najgorszą rzeczą, którą możemy zrobić,

to samodzielna prezentacja mieszkania. Niektórzy
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Współpraca z profesjonalistami pozwala Ci skorzy-
stać z ich doświadczenia i wiedzy. W przypadku 
renomowanych biur nieruchomości zyskujesz 
partnerów wspierających merytorycznie i techni-
cznie – zarówno w kwestiach prawnych, jak i przy 
remoncie mieszkania.

Zapytaliśmy warszawskich licencjonowanych 

agentów nieruchomości, jakie najczęstsze błędy 

popełniają sprzedający – pozwoli Ci to uniknąć 

podobnych potknięć.

Wycena mieszkania

Podstawowy błąd to tzw. “przepalona cena”, czyli 

nadmiernie wygórowana. Wynika to z faktu, że 

niekiedy kupujący nadmiernie sugerują się cenami

z portali i ofertami sąsiadów. Tymczasem to, za ile 

mieszkanie jest wystawiane, a za ile ostatecznie 

zostaje sprzedane, to mogą być zupełnie różne 

kwoty. Przed pandemią na rynku wtórnym

w Warszawie różnica między ceną ofertową a ceną 

transakcyjną wynosiła ponad 20%. Trudne

do uwierzenia, prawda? Jednak to dane, które 

otrzymujemy z NBP, więc są wiarygodne.

Oszczędzać należy z głową. Dobrym tego przy-

kładem jest sytuacja, która przydarzyła mi się rok 

temu. Jako biuro pracujemy na wyłączność

z klientami – jeden z nich zgłosił się do nas

z nieruchomością, od której sprzedaży prowizja 

wyniosłaby ok. 30-40 tysięcy złotych. Klient chcąc 

zaoszczędzić tę kwotę, ostatecznie postanowił 

sprzedać samodzielnie, nie informując nas o tym. 

Obniżył cenę wyjściową i sprzedał za ok. 720 tysięcy. 

Tymczasem ja nie wiedząc o tym, znalazłem kupca, 

który potwierdził mi na piśmie chęć kupna za 

okrągły… milion. Niestety, sprzedający już “dobił targu” 

zapachu rosołu. Trzeba to uszanować, jeśli

zależy nam na wywarciu wrażenia naszą 

nieruchomością.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Klienci gdy sprzedają mieszkanie prezentują 

głównie swoje emocje – tymczasem agent takich 

emocji względem mieszkania nie posiada. 

Sprzedawanie “na chłodno” daje większe możli-

wości negocjacyjne.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Dokumenty, negocjacje, nieznane atuty

Przy sprzedaży mieszkania skompletowanie doku-

mentów to podstawa. Warto sobie wyobrazić,

że następnego dnia może się pojawić kupiec

z walizką pieniędzy, który będzie chciał dokonać 

zakupu tu i teraz. Jeśli nasza nieruchomość

nie będzie miała uregulowanej sytuacji prawnej i nie 

będziemy dysponować kompletem niezbędnych 

dokumentów, taki kupujący pójdzie do konkurencji. 

Na rynku podaż mieszkań jest naprawdę duża

– dlatego dopięcie wszystkiego na ostatni guzik pod 

kupującego daje przewagę nad tymi, którzy tego nie 

dopilnują.

Niekiedy wstydzimy się, że czegoś nie wiemy

– nie rozumiemy danego prawa, dokumentu itp. 

Tymczasem w takiej sytuacji zamiast ukrywać

swoją niewiedzę, lepiej zainwestować w radcę 

prawnego czy pomoc profesjonalnego agenta 

nieruchomości. W końcu na szali kładziemy 

transakcję swojego życia!

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste



W przypadku dodawania treści do internetu 

podstawowym błędem jest próba zawarcia jak 

największej ilości informacji. Tymczasem nie

ma “mieszkania dla każdego” – trzeba wyważyć, 

aby „powiedzieć” nie za mało i nie za dużo. Mówiąc 

inaczej: należy wyczuć odbiorcę i dostosować

do niego język oferty. Dla singla atutem nierucho-

mości nie będzie widok na plac zabaw, a dla 

starszych osób - bliskość dzielnicy rozrywkowej.

Przemyślenie, kto faktycznie może być zaintere-

sowany naszą nieruchomością, pozwala nam 

przygotować się odpowiednio do rozmowy

z potencjalnym nabywcą, a także zadbać

w odpowiedni sposób o prezencję mieszkania.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Kiepskie zdjęcia robione telefonami, ciemne,

z zaburzonymi proporcjami, przedstawiające 

osobiste rzeczy - to prawdziwy temat rzeka. Jest to 

zupełnie niezrozumiałe, że nierzadko sprzedając 

samochód za kilkadziesiąt tysięcy, sprzedający 

przykładają większych starań do jego posprzątania 

niż prezentacji mieszkania za milion złotych.

Niedocenianie home-stagingu, czyli ułożenia 

mieszkania. Ważne jest przygotowanie scenariusza 

zdjęć, ale także oprowadzania po danej nierucho-

mości. Sprzedajemy w końcu pewną historię – ale

nie naszą osobistą, tylko tego mieszkania. W swojej 

pracy często wykorzystuję wiedzę historyczną

– doczytuję i sprawdzam informacje, które 

pozwalają nakreślić tło danej kamienicy czy 

lokalizacji. W ten sposób nabywca wie, że kupuje nie 

tylko “kawałek podłogi”, ale część historii miasta.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Prezentacja mieszkania

Niekiedy najgorszą rzeczą, którą możemy zrobić,

to samodzielna prezentacja mieszkania. Niektórzy

Współpraca z profesjonalistami pozwala Ci skorzy-
stać z ich doświadczenia i wiedzy. W przypadku 
renomowanych biur nieruchomości zyskujesz 
partnerów wspierających merytorycznie i techni-
cznie – zarówno w kwestiach prawnych, jak i przy 
remoncie mieszkania.

Zapytaliśmy warszawskich licencjonowanych 

agentów nieruchomości, jakie najczęstsze błędy 

popełniają sprzedający – pozwoli Ci to uniknąć 

podobnych potknięć.

Wycena mieszkania

Podstawowy błąd to tzw. “przepalona cena”, czyli 

nadmiernie wygórowana. Wynika to z faktu, że 

niekiedy kupujący nadmiernie sugerują się cenami

z portali i ofertami sąsiadów. Tymczasem to, za ile 

mieszkanie jest wystawiane, a za ile ostatecznie 

zostaje sprzedane, to mogą być zupełnie różne 

kwoty. Przed pandemią na rynku wtórnym

w Warszawie różnica między ceną ofertową a ceną 

transakcyjną wynosiła ponad 20%. Trudne

do uwierzenia, prawda? Jednak to dane, które 

otrzymujemy z NBP, więc są wiarygodne.

Oszczędzać należy z głową. Dobrym tego przy-

kładem jest sytuacja, która przydarzyła mi się rok 

temu. Jako biuro pracujemy na wyłączność

z klientami – jeden z nich zgłosił się do nas

z nieruchomością, od której sprzedaży prowizja 

wyniosłaby ok. 30-40 tysięcy złotych. Klient chcąc 

zaoszczędzić tę kwotę, ostatecznie postanowił 

sprzedać samodzielnie, nie informując nas o tym. 

Obniżył cenę wyjściową i sprzedał za ok. 720 tysięcy. 

Tymczasem ja nie wiedząc o tym, znalazłem kupca, 

który potwierdził mi na piśmie chęć kupna za 

okrągły… milion. Niestety, sprzedający już “dobił targu” 

Podstawowym błędem jest zgadzanie się na 

pierwszą propozycję potencjalnego nabywcy. Jako 

agenci reprezentujemy obie strony - ustalamy cenę, 

która będzie satysfakcjonująca dla kupującego

i sprzedającego, którego “próg bólu” cenowy znamy

i oczywiście, staramy się sprzedać jak najwyżej tego 

progu. Dlatego zawsze dodajemy bufor negocja-

cyjny – zazwyczaj 3%. Do negocjacji z nabywcą 

podchodzimy na spokojnie, ponieważ doświad-

czenie pozwala nam rozpoznać, który kupiec jest 

faktycznie zainteresowany i jest gotów zapłacić 

wyższą cenę, a który jest tzw. “turystą” (czyli osobą 

chodzącą na prezentację, ale niezdecydowaną).

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Co ciekawe, nie każdy wie, jakie jego mieszkanie

ma atuty. Bliskie związanie emocjonalne z nieru-

chomością oraz przyzwyczajenie do danego 

standardu sprawia, że nie dostrzegamy różnych 

dogodności. Dobrym przykładem jest np. ilość 

sąsiadów. Jeśli od lat mieszkamy w miejscu,

w którym mamy tylko jednego sąsiada na piętrze, 

możemy zapomnieć wspomnieć o tym w ofercie. 

Tymczasem dla potencjalnego nabywcy, który 

wciąż ogląda nieruchomości sąsiadujące

z kilkoma lub nawet kilkunastoma mieszkaniami

na danym piętrze jest to niebywała zaleta. 

Ponadto to, co dla nas atutem nie jest

– na przykład mieszkanie na ostatnim piętrze

– dla innych jest zaletą. Być może naszemu 

potencjalnemu kupcowi nie przeszkadza 

nadmierne nagrzewanie się dachu i dodatkowo 

cieszy go brak sąsiadów “z góry”. Aby jednak się

o tym przekonać, trzeba nabrać dystansu

– a w przypadku własnej nieruchomości często nie 

jest to możliwe.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

zapachu rosołu. Trzeba to uszanować, jeśli

zależy nam na wywarciu wrażenia naszą 

nieruchomością.

Urszula Rosa
Prezes Zarządu

Grupa Nobilea Home

Klienci gdy sprzedają mieszkanie prezentują 

głównie swoje emocje – tymczasem agent takich 

emocji względem mieszkania nie posiada. 

Sprzedawanie “na chłodno” daje większe możli-

wości negocjacyjne.

Olgierd Szumski
ekspert ds. nieruchomości

Aurum Real Estate House

Dokumenty, negocjacje, nieznane atuty

Przy sprzedaży mieszkania skompletowanie doku-

mentów to podstawa. Warto sobie wyobrazić,

że następnego dnia może się pojawić kupiec

z walizką pieniędzy, który będzie chciał dokonać 

zakupu tu i teraz. Jeśli nasza nieruchomość

nie będzie miała uregulowanej sytuacji prawnej i nie 

będziemy dysponować kompletem niezbędnych 

dokumentów, taki kupujący pójdzie do konkurencji. 

Na rynku podaż mieszkań jest naprawdę duża

– dlatego dopięcie wszystkiego na ostatni guzik pod 

kupującego daje przewagę nad tymi, którzy tego nie 

dopilnują.

Niekiedy wstydzimy się, że czegoś nie wiemy

– nie rozumiemy danego prawa, dokumentu itp. 

Tymczasem w takiej sytuacji zamiast ukrywać

swoją niewiedzę, lepiej zainwestować w radcę 

prawnego czy pomoc profesjonalnego agenta 

nieruchomości. W końcu na szali kładziemy 

transakcję swojego życia!

Michał Spodymek
licencjonowany agent nieruchomości

w Warszawie – Goeste
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• uzyskania zaświadczenia o kwocie aktualnego 
zadłużenia (niezbędne do ustalenia ceny 
sprzedaży mieszkania)

• uzyskania promesy od banku, że po spłacie 
zadłużenia otrzymasz zgodę na wykreślenie 
hipoteki (niezbędne do zabezpieczenia interesu 
potencjalnego kupca). Uwaga: promesa jest 
ważna najczęściej 30 dni.

Nie zawsze sprzedaż taka jest opłacalna
– na przykład, jeśli możliwa do uzyskania cena
za mieszkanie jest niższa niż kwota zaciągniętego 
kredytu. Niektóre przypadki losowe sprawiają 
jednak, że sprzedaż mieszkania z kredytem 
hipotecznym jest najbardziej rozsądnym życiowo 
posunięciem, niezależnie od uzyskanej kwoty.

Czy można sprzedać mieszkanie z lokatorem?

Sprzedaż mieszkania z lokatorem jest możliwa. 
Taką transakcją najczęściej zainteresowane są 
osoby wynajmujące daną nieruchomość, a które 
nie chcą rozwiązywać przedwcześnie umowy
z najemcą. Jeśli chodzi o potencjalnych kupców,
to najlepszą grupą docelową są osoby nastawione 
na lokatę środków w nieruchomości i zainte-
resowane jej spłacaniem przez najemcę. W takim 
przypadku kupienie mieszkania wraz z najemcą 
bywa atrakcyjnym rozwiązaniem. Dla innych osób 
jest to jednak utrudnienie i należy mieć na uwadze, 
że znacznie obniża cenę rynkową nieruchomości.

Jak wykreślić hipotekę z księgi wieczystej?

Wykreślenie hipoteki z księgi wieczystej jest
w interesie właściciela danej nieruchomości. Bank 
ma obowiązek współpracować z właścicielem
w tym zakresie, ale sam proces nie jest jego 
zadaniem. Po spłacie kredytu lub pożyczki bank 
wystawia właścicielowi dokument (kwit mazalny), 
w którym znajduje się oświadczenie o spłaceniu 
długu hipotecznego. Jeśli w księdze wieczystej 
hipoteka była ustanowiona na rzecz banku, 
wykreślenie hipoteki nie wymaga fatygowania się 
do notariusza.

Czy można sprzedać mieszkanie ze służebnością?

Można, jednak z punktu widzenia finansowego 
rzadko kiedy jest to transakcja korzystna. Mieszkanie 
ze służebnością, która nie została zniesiona, jest 
zdecydowanie mniej atrakcyjne dla nabywcy niż 
mieszkanie niezamieszkałe, co wpływa na znaczne 
obniżenie jego ceny. Transakcja taka jednak jest 
możliwa do przeprowadzenia: wymaga zgody 
służebnika oraz zgody kupującego na przejęcie 
nieruchomości z ograniczonymi prawami własności.

Czy da się sprzedać mieszkanie z kredytem
hipotecznym?

Sprzedaż mieszkania z kredytem jest możliwa, 
ponieważ kredytowanie zakupu nieruchomości nie 
ogranicza praw własności. Jako właściciel możesz 
więc dysponować nieruchomością zgodnie ze 
swoją wolą. W praktyce jednak sprzedając 
nieruchomość z kredytem hipotecznym warto 
przygotować się na odrobinę więcej formalności. 

Wymaga to:

• powiadomienia banku o zamiarze sprzedaży 
nieruchomości

pytania
i odpowiedzi

Zobacz, jak wykreślić hipotekę

Zobacz: sprzedaż mieszkania z kredytem
hipotecznym

Zobacz: rozwód a kredyt hipoteczny

Czy można sprzedać mieszkanie, w którym jest 
ktoś zameldowany?

Sprzedaż takiego mieszkania jest jak najbardziej 
możliwa, jednak należy pamiętać, że nie wymeldo-
wując wszystkich osób przed sprzedażą mieszkania 
dajemy argument kupującemu do zbicia naszej 
ceny. Meldunek nie tworzy prawa do mieszkania i ma 
jedynie cel ewidencyjny, jednak z racji różnorodnych 
formalności związanych z wymeldowaniem, naby-
wca będzie to traktować jako wadę mieszkania. 
Najlepszym sposobem jest rozwiązać wszystkie 
kwestie meldunkowe już na etapie gromadzenia 
dokumentacji.

Lepiej sprzedawać z pomocą pośrednika czy bez 
niego?

Jeśli decydujesz się na samodzielną sprzedaż 
mieszkania nie płacisz prowizji od transakcji.
Co prawda samodzielnie przygotowujesz ogło-
szenie, zdjęcia oraz mieszkanie do sprzedaży, 
jednak jak staraliśmy się to przedstawić w tym 
e-booku, nie musi to być trudne.

Pośrednictwo doświadczonego biura nierucho-
mości dla niektórych osób jest wygodnym 
rozwiązaniem. Pośrednik wspiera poradą przy 
pisaniu ogłoszenia lub robi to samodzielnie, może 
też zorganizować profesjonalną sesję zdjęciową 
oraz zajmuje się pierwszym kontaktem z poten-
cjalnymi kupcami. Bywa również przydatny
w analizie rynku nieruchomości i wycenie 
mieszkania.

Zastanawiając się, czy sprzedasz swoje mieszkanie 
samodzielnie czy z pomocą pośrednika, rozważ 
wszystkie “za i przeciw”. Pamiętaj też, że do biura 
nieruchomości możesz zwrócić się zawsze.

Czy da się sprzedać mieszkanie bez zgody 
współwłaściciela?

Nie, jeśli mówimy o całości nieruchomości. W takim 
przypadku wszyscy mający prawo własności
do nieruchomości powinni wyrazić zgodę na jej 

Zobacz: kupienie mieszkania wraz z najemcą
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Jak wykreślić hipotekę z księgi wieczystej?

Wykreślenie hipoteki z księgi wieczystej jest
w interesie właściciela danej nieruchomości. Bank 
ma obowiązek współpracować z właścicielem
w tym zakresie, ale sam proces nie jest jego 
zadaniem. Po spłacie kredytu lub pożyczki bank 
wystawia właścicielowi dokument (kwit mazalny), 
w którym znajduje się oświadczenie o spłaceniu 
długu hipotecznego. Jeśli w księdze wieczystej 
hipoteka była ustanowiona na rzecz banku, 
wykreślenie hipoteki nie wymaga fatygowania się 
do notariusza.

Czy można sprzedać mieszkanie ze służebnością?

Można, jednak z punktu widzenia finansowego 
rzadko kiedy jest to transakcja korzystna. Mieszkanie 
ze służebnością, która nie została zniesiona, jest 
zdecydowanie mniej atrakcyjne dla nabywcy niż 
mieszkanie niezamieszkałe, co wpływa na znaczne 
obniżenie jego ceny. Transakcja taka jednak jest 
możliwa do przeprowadzenia: wymaga zgody 
służebnika oraz zgody kupującego na przejęcie 
nieruchomości z ograniczonymi prawami własności.

Czy da się sprzedać mieszkanie z kredytem
hipotecznym?

Sprzedaż mieszkania z kredytem jest możliwa, 
ponieważ kredytowanie zakupu nieruchomości nie 
ogranicza praw własności. Jako właściciel możesz 
więc dysponować nieruchomością zgodnie ze 
swoją wolą. W praktyce jednak sprzedając 
nieruchomość z kredytem hipotecznym warto 
przygotować się na odrobinę więcej formalności. 

Wymaga to:

• powiadomienia banku o zamiarze sprzedaży 
nieruchomości

sprzedaż. Każdy współwłaściciel ma również prawo 
zarządzać swoim udziałem bez zgody pozostałych 
współwłaścicieli. Powyższy zapis ma jednak zasto-
sowanie w praktyce jedynie w przypadku posesji
z domem lub wielomieszkaniowych budynków. Jeśli 
chodzi o mieszkania, gdy brakuje zgody jednego
ze współwłaścicieli, konieczne jest złożenie do sądu 
wniosku o zniesienie współwłasności.

Ile średnio trwa sprzedaż mieszkania?

Niektóre mieszkania sprzedają się w miesiąc, a inne 
rok czekają na swojego kupca. Zależy to m.in.
od stopnia przygotowania nieruchomości do 
sprzedaży, wystawienia go na rynek w odpowiedniej 
cenie, a nawet komunikacji ze sprzedającym. 
Stosując się do porad ekspertów z Mieszkanie.pl 
zwiększasz swoją szansę na szybką sprzedaż!

Co z zadatkiem, jeśli kupujący nie otrzyma kredytu 
hipotecznego?

Gdy nabywca nie otrzyma kredytu na zakup 
nieruchomości to, czy musisz zwrócić mu zadatek 
zależy od dwóch kwestii. Po pierwsze, jaki zapis 
znalazł się w umowie przedwstępnej i po drugie
– z jakich przyczyn kredyt ten nie został udzielony. 
Obecnie najczęściej praktykuje się zapis w umowie 
przedwstępnej, że jeśli kupujący nie uzyska
kredytu z banku, zadatek zostanie mu zwrócony. 
Ważne jest jednak, aby nie stało się to w wyniku 
zaniedbań ze strony nabywcy - taki zapis chroni 
Twoje interesy jako sprzedającego. Przykładem 
zaniedbania kupującego jest np. zatajenie ważnych 
dla obliczenia zdolności kredytowej informacji.

Czy można sprzedać mieszkanie, w którym jest 
ktoś zameldowany?

Sprzedaż takiego mieszkania jest jak najbardziej 
możliwa, jednak należy pamiętać, że nie wymeldo-
wując wszystkich osób przed sprzedażą mieszkania 
dajemy argument kupującemu do zbicia naszej 
ceny. Meldunek nie tworzy prawa do mieszkania i ma 
jedynie cel ewidencyjny, jednak z racji różnorodnych 
formalności związanych z wymeldowaniem, naby-
wca będzie to traktować jako wadę mieszkania. 
Najlepszym sposobem jest rozwiązać wszystkie 
kwestie meldunkowe już na etapie gromadzenia 
dokumentacji.

Lepiej sprzedawać z pomocą pośrednika czy bez 
niego?

Jeśli decydujesz się na samodzielną sprzedaż 
mieszkania nie płacisz prowizji od transakcji.
Co prawda samodzielnie przygotowujesz ogło-
szenie, zdjęcia oraz mieszkanie do sprzedaży, 
jednak jak staraliśmy się to przedstawić w tym 
e-booku, nie musi to być trudne.

Pośrednictwo doświadczonego biura nierucho-
mości dla niektórych osób jest wygodnym 
rozwiązaniem. Pośrednik wspiera poradą przy 
pisaniu ogłoszenia lub robi to samodzielnie, może 
też zorganizować profesjonalną sesję zdjęciową 
oraz zajmuje się pierwszym kontaktem z poten-
cjalnymi kupcami. Bywa również przydatny
w analizie rynku nieruchomości i wycenie 
mieszkania.

Zastanawiając się, czy sprzedasz swoje mieszkanie 
samodzielnie czy z pomocą pośrednika, rozważ 
wszystkie “za i przeciw”. Pamiętaj też, że do biura 
nieruchomości możesz zwrócić się zawsze.

Czy da się sprzedać mieszkanie bez zgody 
współwłaściciela?

Nie, jeśli mówimy o całości nieruchomości. W takim 
przypadku wszyscy mający prawo własności
do nieruchomości powinni wyrazić zgodę na jej 

Zobacz: sprzedaż mieszkania a meldunek

Zobacz: umowa przedwstępna sprzedaży mieszkania
z ustawową wspólnością małżeńską
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