DORADZTWO NA RYNKU NIERUCHOMOŚCI

RYNEK NIERUCHOMOŚCI JAKO PRZEDMIOT DORADZTWA

Rynek nieruchomości - Definicje

“Proces wymiany, w którym potrzeby nabywców, wsparte ich środkami finansowymi, są zaspokajane przez sprzedających. W procesie tym obie strony wzajemnie uzgadniają rodzaj dobra (co do jakości i ilości ), cenę, termin i miejsce dostawy towaru. Z punktu widzenia konkretnego jego segmentu – rynku nieruchomości, niezwykle precyzyjne, a co więcej – niezmiennie, określone jest miejsce lokalizacji towaru (przedmiotu transakcji).” 

(Źródło definicji:“Runek nieruchomości system i funkcjonowanie”, aut. Marek Bryxa)

“Rynek nieruchomości jako kategoria ekonomiczna– jest rozumiany jako ogół warunków w jakich odbywa się przenoszenie praw do nieruchomości1. Transfer ten dokonuje się najczęściej drogą zawierania umów, które definiują i tworzą wzajemne prawa  i obowiązki związane z nieruchomościami.

Rynek nieruchomości jako kategoria przestrzenna – jest najczęściej rozumiany jako odniesienie do pewnego obszaru, na którym panują zbliżone warunki obrotu nieruchomościami.” 

(Źródło definicji: “Nieruchomości w Polsce, Pośrednictwo i Zarządzanie, kompendium” Europejski Instytut Nieruchomości, pod red. Władysława J. Brzeskiego, Dariusza Cichonia, Kazimierza Jurka, Bogdana Rogatko.)


Jeśli chcemy określić rynek nieruchomości jako część rynku w ogóle, musimy go wyodrębnić z punktu widzenia pewnych kryteriów, np. rodzaju transakcji, przedmiotów obrotu, podmiotów uczestniczących, a więc szeregu jego specyficznych cech.

Z punktu widzenia zakresu przedmiotowego można wydzielić na rynku nieruchomości następujące podrynki (subrynki):

· obrotu prawami własności do nieruchomości, niezależnie od tego kto jest sprzedającym, a kto kupującym i co jest przedmiotem transakcji – biurowiec, fabryka czy mieszkanie;

· obrotu usługami finansowymi dotyczącymi nieruchomości, a więc produktami finansowymi, ubezpieczeniowymi, leasingowymi, odnoszącymi sie ściśle do nieruchomości, w każdej fazie jej cyklu życia; dotyczy to produktów (i usług) o charakterze ściśle komercyjnym, jak i z wykorzystaniem środków publicznych, a także mechanizmów refinansowania się instytucji finansowych przez sprzedaż wierzytelności hipotecznych;

· zwiększenia wartości nieruchomości, czyli inwestowania, a więc dostarczania nowego strumienia podaży nieruchomości zarówno w aspekcie obrotu prawem własności, jak i innymi prawami dotyczącymi nieruchomości;

· obrotu pozostałymi usługami dotyczącymi nieruchomości, a w szczególności pośrednictwa w obrocie nieruchomościami oraz zarządzania nieruchomościami;

· obrotu pozostałymi prawami do nieruchomości.

Definicja rynku nieruchomości określająca jego stronę podażową i stronę popytową:

I. Stronę podażową na rynku nieruchomości tworzą:

1. Suma ofert nieruchomości z danego obszaru obejmująca:

· podaż nieruchomości, czyli oferty sprzedaży prawa własności do nieruchomości oraz pozostałe formy przenoszenia własności,

· podaż powierzchni, głownie zabudowanych, a ściślej – związanych z nią innych praw do nieruchomości, 

odnoszące się do nieruchomości w pełni gotowych do dokonania transakcji, jak i do nieruchomości, na których trwa proces inwestycyjny lub odbywają się inne procesy zwiększające użyteczność nieruchomości,

· “zapasy” nieruchomości2,

· podaż potencjalna.

2. Inwestycje kapitałowe w nieruchomości zmierzające przez wzrost wartości użytkowej  do wzrostu wartości nieruchomości (niezależnie od tego jaki faktycznie rezultat został osiągnięty, a przede wszystkim do wzrostu  oferowanej powierzchni nieruchomości zarówno na sprzedaż, jak i dla czerpania pożytków.

3. Instrumenty finansowe ściśle związane z możliwością rozwoju strony podażowej rynku lub popytu na nieruchomości.

4. Usługi dotyczące nieruchomości, przede wszystkim takie usługi, jak: zarządzanie nieruchomościami, pośrednictwo w obrocie nieruchomościami, rozbudowa, inwestowanie, projektowanie budowania, zazielenienie, sprzątanie oraz  inne.

II. Stronę popytową rynku nieruchomości tworzą:

1. Popyt nieruchomości dotyczący chęci :

a) nabycia prawa własności lub wieczystego użytkowania,

b) nabycia innych praw do nieruchomości,

2. Popyt na instrumenty finansowe umożliwiające zarówno zwiększanie popytu na prawa do nieruchomości, jak i wzrost podaży nieruchomości.

3. Popyt na inne usługi związane z rozwojem wartości nieruchomości,

4. Popyt na inne usługi związane z produktem nieruchomość (usługi pośredników, notariuszy, geodetów.)

III. Mechanizm funkcjonowania rynku nieruchomości, w którym najważniejszymi elementami są procedury prawne i relacje ekonomiczne przenikające się w poszczególnych segmentach rynku, a oparte na ogólnych zasadach funkcjonowania rynku z uwzględnieniem specyficznych cech nieruchomości.

Tłem tak sformułowanego rynku są potrzeby, które wraz ze wzrostem siły nabywczej przekształcają się w popyt. Podana definicja jest próbą ujęcia całości funkcjonujących zjawisk na rynku nieruchomości.


Warto podkreślić, że uczestnikami tak zdefiniowanego rynku nieruchomości, zarówno po stronie popytowej, jak i podażowej, są osoby fizyczne i prawne, które swoje decyzje o uczestnictwie w rynku nieruchomości i skali tego uczestnictwa podejmują pod wpływem własnych potrzeb, możliwości, oczekiwań co do rozwoju rynku, aktualnej i pożądanej na nim pozycji, otaczającego ich systemu ekonomiczno-prawnego, kształtującej się koniunktury gospodarczej i szeregu innych własnych ocen. Biorąc pod uwagę ich rolę w kształtowaniu rynku nieruchomości, można powiedzieć że wszystko co przeszkadza lub sprzyja uczestnikom rynku w rozwoju ich relacji rynkowych jest czynnikiem warunkującym (negatywnie lub pozytywnie) rozwój tego rynku.

Uczestnicy rynku nieruchomości:

Podstawowy podział uczestników rynku nieruchomości przebiega pomiędzy inwestorami związanymi z rynkiem inwestycyjnym a użytkownikami – związanymi z rynkiem użytkowym.

Możemy uczestników rynku nieruchomości podzielić na dwie grupy: 

· decydentów – czyli tych, którzy podejmują decyzje oraz

· specjalistów – którzy wspierają decydentów w podejmowaniu i realizacji ich decyzji.

Do grupy decydentów należą:

· Deweloperzy. Kierują oni procesem pierwotnego lub wtórnego zagospodarowania nieruchomości, a ich decyzje są najtrudniejsze i najbardziej ryzykowne w stosunku do decyzji innych uczestników rynku nieruchomości. Muszą oni podjąć właściwą decyzję inwestycyjną z wyprzedzeniem czasowym niezbędnym na realizację zadania inwestycyjnego.  Charakterystyczne w ich działalności jest to, że mobilizują i koordynują zasoby po to, by zagospodarować teren dla siebie, ale także nie dla konkretnego inwestora.

· Sprzedający i kupujący. Pierwsi upłynniają, a drudzy lokują kapitał. Z uwagi na to, że podejmowane decyzje dotyczą aktualnego stanu rynku, ponoszą mniejsze ryzyko niż deweloperzy.

· Wynajmujący i najemcy. Pierwsi udostępniają kapitał ulokowany w nieruchomości, a drudzy korzystają z nieruchomości nie wiążąc swojego kapitału. Mogą na bieżąco, zależnie od sytuacji rynkowej dostosować swoje decyzje odnośnie danej czy danych nieruchomości.

· Kredytodawcy i kredytobiorcy – Pierwsi udostępniają kapitał za opłatą (oprocentowanie plus koszty), drudzy korzystają z tego kapitału. Ryzyko jest tu rozłożone i wyważone, poprzez różnego rodzaju instrumenty zabezpieczające spłatę kredytu.

Do grupy specjalistów należą przede wszystkim:

· Pośrednicy.  Ich zadaniem jest skojarzenie kontrahentów i  w tym celu dotarcie do najszerszego rynku lub największej oferty nieruchomości. Mają oni obowiązek rozpoznać wszystkie atrybut fizyczne i prawne nieruchomości stanowiącej przedmiot transakcji tak by zapewnić stronom bezpieczeństwo transferu kapitału.

· Rzeczoznawcy majątkowi. Ich zadaniem jest profesjonalne oszacowanie wartości nieruchomości.

· Doradcy. Wprawdzie ich rolą jest “jedynie” wspomaganie decydentów w podejmowaniu decyzji, jednak w swojej pracy powinni wykazywać się wszechstronnym doświadczeniem zawodowym. Duże znaczenie w ich działaniu ma umiejętność swobodnego i przystępnego prezentowania wniosków i formułowania argumentów. 

· Zarządcy. Ich zadaniem jest aktywne zarządzanie czyimś kapitałem, który został ulokowany w nieruchomości. Ich rola jest bardzo trudna i złożona ponieważ:

- winni dążyć do maksymalizacji wartości majątku i dochodów;

- muszą wybierać między krótkoterminową korzyścią a długoterminową wartością,

- muszą godzić interesy właściciela i użytkowników.

· Notariusze. Sporządzają akt transakcji nieruchomościowej, a więc np. umowę sprzedaży, umowy darowizny, umowę zamiany. Winni dbać o dobre sformułowanie warunków oraz sprawdzić zgodność aktu transakcji z przepisami obowiązującego prawa.

· Geodeci. Wytyczają nieruchomości, umożliwiając podział i scalenie nieruchomości, dokonują naniesień na gruntach.

· Architekci. Projektują nowe obiekty budowlane oraz generalne remonty, modernizacje, renowacje i rozbudowy obiektów istniejących.

· Kierownicy budów przekształcający narysowane wizje projektantów w nowe obiekty,

· Inspektorzy nadzoru pilnujący zgodnego ze sztuką budowlaną przebiegu robót na budowie,itd.

Definicje rynku nieruchomości oraz uczestnicy tego rynku (decydenci i specjaliści)  pozwalają na określenie zakresu doradztwa związanego z tym rynkiem tj:

· doradztwo prawne,

· doradztwo inwestycyjne,

· doradztwo podatkowe,

· doradztwo marketingowe,

· doradztwo techniczne,

· doradztwo finansowe, itd.

OBSZAR I ZAKRES DZIAŁALNOŚCI DORADCY NA RYNKU NIERUCHOMOŚCI

· Podstawy prawne działania doradców na rynku nieruchomości.


Ustawodawca wyznaczył pośrednikom w obrocie nieruchomościami i zarządcom nieruchomości, dodatkowe zadanie, jakim jest doradztwo. W Ustawie o gospodarce nieruchomościami3, odmiennie określono obszar doradztwa dla pośredników -  w zakresie rynku nieruchomości i bardziej szczegółowy zakres dla zarządców, gdyż jedynie w dziedzinie zarządzania nieruchomościami. Trzeba jednak stwierdzić, że w praktyce pośrednicy jak i zarządcy mogą i powinni doradzać we wszystkich obszarach gospodarki nieruchomościami, w których czują się autentycznymi ekspertami. Takie stanowisko potwierdza zapis ustawy mówiący, iż pośrednik czy zarządca jedynie „może” a więc nie ma obowiązku wykonywać czynności w zakresie doradztwa.

Licencjonowani profesjonaliści, szczególnie nieposiadający jeszcze bogatego doświadczenia i predyspozycji, mogą ograniczyć się do realizacji swoich podstawowych obowiązków zawodowych nie oferując jeszcze usług doradczych. Oceniając zatem pracę w tych zawodach nie można nikomu stawiać zarzutu iż doradztwa nie praktykuje.

Należy jednak stwierdzić że współcześnie praca pośrednika lub zarządcy przy zwiększonej roli nowych technologii może polegać w coraz większym stopniu na analizie zdarzeń i faktów, wiedzy oraz doświadczeniu, a nie prostym przekazywaniu informacji. Informacje są bowiem ogólnie dostępne np. w Internecie.

Doradztwo w zakresie wiedzy i doświadczenia dotyczących nieruchomości możemy określić jako część tzw. Konsultingu4, czyli służenia komuś radą czy opinią. 

Doradztwo to udzielanie pomocy przy rozwiązywaniu problemów o charakterze fragmentarycznym. Charakteryzuje się stosunkowo małym nakładem pracy ze strony doradcy, a ze względu na fragmentaryczność problemu, doradca zwykle nie ponosi odpowiedzialności za skutki wykorzystania jego rad w całym przedsięwzięciu. Usługi doradcze  wykonywane są zazwyczaj przez jedną osobę dobrze znającą dziedzinę problemu, czyli eksperta. Osoba taka prawie nigdy nie wdraża w życie zaproponowanych rozwiązań. Doradcy jedynie proponują rozwiązania bez ich wdrożenia.

Konsulting jest usługą bardziej zaawansowana niż doradzanie. Jest bardziej kompleksowy, często związany z uczeniem klienta, wspólną pracą nad osiągnięciem celów, bądź wykonywaniem zdefiniowanych produktów. W wielu przypadkach do zakresu prac konsultingowych wchodzi także wdrożenie zaproponowanego rozwiązania. Konsulting istnieje więc na dwóch płaszczyznach: strategicznej (wtedy najczęściej mówimy o doradztwie) oraz operacyjnej.

Istnieje także stwierdzenie, że nie ma żadnej różnicy pomiędzy konsultingiem a doradztwem, a konsulting jest po prostu angielskim odpowiednikiem polskiego terminu “doradztwo”.

Umowa konsultingu/doradztwa:

1. Umowa, której przedmiotem jest świadczenie usług,

2. Umowa o indywidualnym charakterze w tym znaczeniu, że świadczącym usługi może być tylko podmiot niezależny (niepodporządkowany), posiadający odpowiednie kwalifikacje,

3. Umowa, przy której zakres świadczonych usług nie jest stały, lecz zależy od woli stron, a właściwie od woli zlecającego, który wyznacza doradcy kierunki i rozmiary jego pracy,

4. Umowa oparta na zaufaniu i współdziałaniu stron – doradca nie tylko radzi i konsultuje na bieżąco ze zlecającym wyniki swej pracy, pomaga we wdrożeniu zleceń (może np. prowadzić szkolenia dla personelu przedsiębiorcy zlecającego)

5. Umowa na podstawie, której doradca nie ma uprawnień decyzyjnych – należą one do zlecającego,

6. Działalność o charakterze stałym, zawodowym i odpłatnym – może być wykonywana indywidualnie lub w rozbudowanych strukturach organizacyjno-prawnych (np. w formie dużej spółki kapitałowej).

Obszary doradztwa można opisać jako:

· udzielanie informacji i porad specjalistycznych,

· opracowywanie i obróbka danych uzyskanych lub już posiadanych,

· dokonanie czynności o charakterze diagnostycznym, sporządzanie obiektywnych raportów i analiz,

· objaśnianie istoty i stanu rzeczy (omawianie i interpretacja aktów prawnych, wyjaśnianie istoty różnych zjawisk gospodarczych itp.),

· pomoc klientom w zrozumieniu znaczenia wydanej opinii.

Doradztwo na rynku nieruchomości - jest to zatem zapewnienie kompetentnej, obiektywnej i bezstronnej porady, profesjonalnej informacji i trafnego rozstrzygnięcia w zakresie szeroko pojętej problematyki nieruchomościowej. Od doradcy oczekuje się twórczego podejścia, nowych rozwiązań spełniających rzeczywiste potrzeby klienta.

Doradcy zajmują się: diagnozowaniem problemów, ustalaniem okoliczności, zaleceniem rozwiązań i udzielaniem pomocy. Typowymi wynikami pracy doradcy są: studium opłacalności, analiza rynku, analiza najlepszego sposobu wykorzystania nieruchomości, analiza lokalizacji, możliwości lokalizacyjnych, plan rozwoju, analiza wpływu na otoczenia, analiza planu zagospodarowania przestrzennego, analiza kosztów i zysków, analiza portfela inwestycji nieruchomościowych. 

· Pośrednik w obrocie nieruchomościami jako doradca:

Zadaniem pośrednika w obrocie nieruchomościami jest doprowadzenie do zawarcia transakcji przez strony reprezentujące podaż i popyt na nieruchomości. Osiągnięcie tego celu wymaga różnych działań, z których najważniejsze są:

· Gromadzenie informacji,

· Dostarczanie im zainteresowanym, 

· Wspieranie procesów decyzyjnych klientów.

To ostanie pośrednik czyni przez dostarczenie informacji na temat konkretnych nieruchomości, ale również sytuacji na rynku, przewidywanych trendach, potencjale danej nieruchomości możliwym do wykorzystania przez innych np. dotyczących komunikacji z miejscami ważnymi dla klienta ze względów zawodowych (szkołą, miejscem pracy itp.) lub prywatnych (park, ulubione sklepy, biblioteka, siłownia, itp). Pośrednik musi umieć odpowiedzieć na podstawowe pytania:

· Za jaką cenę i w jakim czasie można sprzedać dana nieruchomość?

· Za jaką cenę i w jakim czasie można kupić nieruchomość o potencjale określonym przez klienta i gdzie jest ona zlokalizowana?

· Jak będą kształtowały się najważniejsze dla rynku nieruchomości trendy w ciągu najbliższych (3-12 ) miesięcy i  w dalszej perspektywie?

Jeśli pośrednik dysponuje odpowiednimi informacjami i umie je przetworzyć, staje się tym czego klient najbardziej potrzebuje – doradcą dla swoich klientów. Będąc tego typu ekspertem dodaje wartość do przeprowadzanej transakcji.

Zgodnie z Art. 180 ust. 1A Ustawy o gospodarce nieruchomościami „Pośrednik w obrocie nieruchomościami może wykonywać opracowania i ekspertyzy oraz doradztwo w zakresie rynku nieruchomości”

Pośrednik w obrocie nieruchomościami może wykonywać analizy rynku, umożliwiające inwestorom podjęcie odpowiednich decyzji.  Mogą to być ekspertyzy dotyczące konkretnych nieruchomości, dzielnic lub całych nieruchomości. Ważne elementy ekspertyz mogą być konsekwencją finansową związaną z sytuacją makroekonomiczną lub sytuacja lokalną, w tym obciążenia podatkowe.

Korzystając z baz danych pośrednik może oceniać wysokość czynszów, cen, sytuację podaży i popytu na rynku nieruchomości. Generalnie wydawane opinie mogą dotyczyć wszystkich aspektów ważnych dla rynku nieruchomości.

· Zarządca nieruchomości jako doradca:

Zgodnie z Art. 185 ust. 1A Ustawy o gospodarce nieruchomościami „Zarządca nieruchomości może wykonywać może wykonywać opracowania i ekspertyzy oraz doradztwo w zakresie zarządzania nieruchomościami”

Głównym celem działalności zarządcy jest zarządzanie majątkiem właściciela. Zarządca nieruchomości jako doradca powinien być przygotowany do udzielania opinii i porad, a także opracowań sposobu i metod działań we wszystkich obszarach ekonomicznych, technicznych i prawnych dotyczących zarządzania nieruchomościami.

Szczególnie jego rolą jest opracowanie wieloletnich planów zarządzania, ze szczegółowym uwzględnieniem tak zwanego wariantu rozwojowego. Łączy się to z możliwością zmiany funkcji części lub całych nieruchomości. Doradca w zarządzaniu winien służyć pomocą w umiejętnym konstruowaniu cywilno-prawnych umów o zarządzanie nieruchomością, tak aby zabezpieczały one interesy dwóch umawiających się stron, a także aby w należyty sposób sformułowane w nich były określone cele właściciela i zarządcy.

Zarządca podejmujący się doradztwa powinien posiadać bardzo dobrą i rozległą wiedzę na temat aktualnie obowiązujących przepisów prawnych i orzecznictwa sądowego w zakresie gospodarowania nieruchomościami i innych obszarów dotyczących zarządzania, a także umiejętność dostosowywania perspektywicznych działań do już sformułowanych czy dopiero będących w koncepcji kierunków polityk władz publicznych w sferze nieruchomości. 

· Rzeczoznawca majątkowy jako doradca:

Zgodnie z Art. 174 ust.3 A Ustawy o gospodarce nieruchomościami „Rzeczoznawca majątkowy może sporządzać opracowania i ekspertyzy, niestanowiące operatu szacunkowego, dotyczące:

1. rynku nieruchomości oraz doradztwa w zakresie tego rynku;

2. efektywności inwestowania w nieruchomości i ich rozwoju;

3. skutków finansowych uchwalania lub zmiany planów miejscowych;

4. oznaczania przedmiotu odrębnej własności lokali;

5. bankowo-hipoteczniej wartości nieruchomości;

6. określenia wartości nieruchomości na potrzeby indywidualnego inwestora;

7. wyceny nieruchomości zaliczanych do likwidacji w zrozumieniu przepisów o rachunkowości;

8. wyceny nieruchomości jako środków trwałych w zrozumieniu przepisów o rachunkowości.”

Cele wyceny nieruchomości dokonywanej przez rzeczoznawcę są różne i zależą od tego dla kogo jest ona wykonywana. Zleceniodawca określa bowiem rzeczoznawcy cele wyceny, a w nich zawiera swoje preferencje. Dlatego też wycena robiona przez rzeczoznawcę może pełnić takie funkcje jak:

1. Funkcja informacyjno-doradcza – przygotowanie danych o nieruchomości, szczególnie kwot możliwych do uzyskania ze sprzedaży (lub niezbędnych do wydatkowania w przypadku kupna), ale również wskazuje na czynniki, które te kwoty kształtują.

2. Funkcja decyzyjna – ma informować o celowości i efektywności podejmowanej decyzji.

3. Funkcja negocjacyjna – dostarcza stronie argumentów do negocjacji cenowych, ma pomów w rozwiązywaniu ewentualnych konfliktów, wskazując obiektywne przesłanki przeprowadzenia negocjacji.

Znaczenie rzeczoznawcy majątkowego jako podmiotu uczestniczącego aktywnie w podsystemie obrotu nieruchomościami, należy podkreślić jako profesjonalną wiedzę konieczną do określenia wartości nieruchomości, a przez to ułatwianie stronom negocjacji cenowych i ostatecznie – zawieranie transakcji.

Wycena odwzorowuje zjawiska typowe dla rynku, bazuje na cenach transakcyjnych, typowych czynszach, typowych stopach kapitalizacji itd. 

Czym innym niż wycena jest analiza (ocena). Analiza to nie wycena, chociaż elementy określania wartości nieruchomości, szacowania, tutaj także występują. Analiza bowiem polega na ocenie wartości inwestycyjnej nieruchomości, jej wartości dla konkretnego inwestora. Nie przedstawia ona, tak jak wycena, typowych kupujących i typowych sprzedających, ale uwzględnia interes konkretnego inwestora, zjawiska przez niego zakładane i jego konkretne oczekiwania oraz cele. 

Wartość określona w wyniku oceny (nie wyceny), jest wartością dla konkretnego inwestora, nie dla rynku, jest ona subiektywna, a nie obiektywna. Natomiast wycena nieruchomości rządzi się sztywnymi regułami i z zasady nie uwzględnia wielu elementów, które musi brać przecież pod uwagę każdy inwestujący na rynku nieruchomości, takich jak: koszty sprzedaży bądź kupna, podatek dochodowy płacony przez inwestora i co bardzo ważne - warunki finansowania. 

W wycenie uwzględnić ich nie sposób, bo nie ma tutaj “typowości”, każdy płaci inne podatki, ma inne możliwości zaangażowania w inwestycję środków obcych (np. kredytów). Analiza tego rodzaju elementy bierze także jednak pod uwagę - dla konkretnego inwestora one wszak istnieją. Analiza ma bardzo wiele wspólnego z samą wyceną, ponieważ określanie wartości nieruchomości także i tutaj ma miejsce, ale nie jest to wartość wyrażona jedną liczbą. 

Dokonuje się tu zazwyczaj wielu “wycen”, określa się wartość nieruchomości w różny sposób, przy przyjęciu różnych założeń. Otrzymuje się oczywiście różne wyniki, które następnie się porównuje,  analizuje i formułuje na podstawie tych analiz wnioski. 

Analiza ma pomóc inwestorowi w podjęciu decyzji inwestycyjnej, np. czy zakupić tę właśnie nieruchomość. Taka jest istota doradzania i na dokonywaniu takich analiz polega m.in. praca rzeczoznawcy jako doradcy inwestycyjnego.

METODY I NARZĘDZIA PRACY DORADCY

Podstawowym narzędziem pracy doradcy jest on sam. Musi on mieć odpowiedni charakter i osobowość. Doradca powinien posiadać odpowiednią wiarę w siebie, wiedzę i doświadczenie. W tym celu powinien stworzyć listę umiejętności i zasobu swej wiedzy oraz listę dotychczasowych osiągnięć.

Cechy jakie powinien posiadać doradca:

· fachowość,

· dyskrecja,

· obiektywizm,

· neutralność w analizie czy też silna motywacja do wypracowania optymalnego rozwiązania,

· niezależność,

· umiejętności komunikacyjne.

Niezwykle ważne są umiejętności komunikacyjne, tj.:

· rozstrzyganie sporów,

· prowadzenie negocjacji,

· tłumaczenie żargonu,

· pomoc innym w wyrażaniu opinii,

· pomoc w przedstawianiu celów i wartości.

Konsultanci/doradcy powinni być ludźmi niezależnymi, a konieczność występowania z niezależnej pozycji wnika stąd, że musi on dokonywać obiektywnej oceny każdej sytuacji, mówić prawdę oraz obiektywnie zalecać obsługiwanemu klientowi kierunek działań, nie zastanawiając się, jak ta ocena może wpłynąć na jego własne interesy. 

Konsultant / doradca:

· musi kształtować i prezentować własne niezależne wnioski i zalecenia;

· musi być także niezależny finansowo, co nie oznacza, że nie powinien pobierać wynagrodzenia za swoje usługi, zobowiązany jest pobierać opłatę za każdą pracę wykonaną na rzecz klienta, bo sprzedaje określone i profesjonalne usługi, których nabywcą jest klient;

· nie powinien czerpać dochodów z działań podjętych przez klienta na podstawie udzielonych mu wcześniej rad;

· nie powinno ciążyć na jego radach pragnienie dalszej współpracy z danym klientem;

· elementem jego niezależności powinna być jego niezależność administracyjna, co oznacza że konsultant zdecydowanie powinien być “człowiekiem z zewnątrz”;

· powinna go cechować niezależność emocjonalna, czyli zachowanie niezbędnego dystansu do spraw będących przedmiotem doradztwa;

· powinna go cechować niezależność polityczna, co oczywiście determinuje konieczność apartyjnego zachowania konsultanta.

Usługi konsultingowo-doradcze zaliczane są do usług profesjonalnych, obok usług prawniczych, medycznych, marketingowych, komputerowych, architektonicznych, itp. Do najważniejszych cech opisujących usługi profesjonalne zalicza się: 

· wysokie kwalifikacje zawodowe potwierdzone dyplomem akademickim,

· powiązanie tych usług z nauką,

· zorientowanie głównie na obsługę sfery biznesu,

· przynależność do grupy human based (ważna jest nie tylko osoba, ale i osobowość profesjonalisty),

· niechęć do marketingu, bo wykonawcy tych usług są przekonani “że profesjonalizm broni się sam”.

Ważnym narzędziem w pracy doradcy jest nowoczesny sprzęt: komputery z odpowiednimi oprogramowaniami,  a także nagrywarki, odtwarzacze i inne nośniki informacji.

Kolejne narzędzie pracy doradcy to korzystanie z wiedzy marketingowej, takiej jak:

· “zimne telefony”,

· wysyłanie ulotek,

· bezpłatne porady,

· baza danych klientów,

· prezentacja tematyczna skierowana do grup różnych zawodów,

· artykuły w czasopismach kierowane do różnych grup społecznych,

· pierwsze spotkanie,

· mowa ciała,

· kontrola własnych ambicji,

· umiejętność bycia elastycznym.

Decyzje inwestycyjne

Decyzje inwestycyjne na rynku nieruchomości mają swoją specyfikę, która powoduje, że bez pomocy specjalistów bardzo trudno podjąć dobrą decyzję. Wyraźnie różnią się one od decyzji inwestowania na innych rynkach: na rynku papierów wartościowych i rynku lokat bankowych. Chociażby tym, że z zasady wymagają zaangażowania dużych kapitałów, które trudno szybko wycofać, a także wysokie są koszty samych transakcji. Muszą być więc podejmowane wyjątkowo rozważnie. 

Czy warto kupić daną nieruchomość? Ile na niej zarobię? 

Ocena opłacalności zakupu jest jednym z najczęstszych zadań z jakim inwestor zwraca się do rzeczoznawcy majątkowego – jako doradcy inwestycyjnego. Innym, także częstym zadaniem jest wybór optymalnego sposobu zagospodarowania danej nieruchomości. Jeszcze innym zadaniem jest wyszukanie dla inwestora nieruchomości o pożądanych przez niego cechach, przydatnych dla określonej funkcji. 

1	 Prawa do nieruchomości: 


	prawo własności 


	prawo użytkowania wieczystego,


	ograniczone prawa rzeczowe (do których zaliczamy:użytkowanie, służebność, zastaw, własnościowe spółdzielcze prawo do lokalu mieszkalnego, własnościowe spółdzielcze prawo do lokalu użytkowego, prawo do domu jednorodzinnego w spółdzielni mieszkaniowej, hipoteka).


2	 Zapasy nieruchomości – nieruchomości przeznaczone na sprzedaż w ramach zwykłej działalności operacyjnej. Przedsiębiorstwa ewidencjonują je jako towar (nabyte w celu dalszej odsprzedaży) lub zapas (wytworzone w ramach zwykłej działalności i przeznaczone do sprzedaży). 


3	. Ustawa z dnia 21 sierpnia 1997 r. o gospodarce nieruchomościami (Dz.U. 1997 nr 115 poz. 741 ).


4	. Konsulting – według J. Penca to zawodowa działalność gospodarcza, polegająca na oferowaniu odpłatnych usług doradztwa przez specjalistów posiadających określoną wiedzę w danej dziedzinie i uważających się w niej za ekspertów.





