)WOSC ha rynku nieruchomosci
\MIEN Z NAMI MIESZKANIE

or Nleruchomodici - Od paru miesigcy dzialaja
Wadzone przez Pana specjalne systemy zamian
tkan. Skad ten pomysit?

of Oppenheim - Z rynkiem nieruchomosci je-
azany juz ponad 10 lat, uczestniczylemtez -w
pch dziatalnosci firmy Oppenheim Enterprise - w
g kilkunastu tysiecy kredytow hipotecznych.
ety w ostatnim okresie, glownie z powodu paniki
iskich bankach wywotanej przez wyimaginowany
§s - sprzedaZ nieruchomosci niemal kompletnie
banki odstgpity niemal zupelnie od udzielania
fylow hipotecznych. Zatem postanowilem cos zro-

.=Prosze o krétki opis - kto i jak moze skorzystac z
ponowanych przez Pana firme systemow?
0, - Nasza nowa oferte skierowaliémy do osob,
54 juz wiascicielami mieszkania, ale planuja jego
jane na inny lokal lub dom czy tez - segment. Do-
s istniata w takiej sytuacji tylko jedna opcja :
ledaz posiadanej nieruchomosci i zakup innej, kio-
iardziej by odpowiadala osobie, ktora planuje prze-
wadzke. Taka forma przejscia do innej nierucho-
tiwigzala sie z istotnymi problemami : obie trans-
g (sprzedaZ wiasnego mieszkania i potem - zakup)
gialy odbyc sie w tym samym czasie, poza tym - len
|lransakcji generowal bardzo wysokie koszty;
Zegolnie jesli w obu przypadkach korzystalismy z
iednictwa agencji. W przypadku naszych syste-
M, kiore nazwalismy JMieszkanie w Rozliczeniu”
Z Wigkszego na Mniejsze” - my przejmujemy
kanie, ktorego posiadaczem jest nasz klient, a
iane przedstawiamy szeroka oferte nierucho-
i, posrod ktorej ow klient ma znalezé cos dla sie-
Oczywiscie najczesciej wystepujg roznice cen -
gem doplaca nam klient (to jest wiasnie produkt
gerkanie w Rozliczeniu™), w innym przypadku - my
lacamy klientowi gotowke, jesli z naszej oferty wy-
tafisze mieszkanie od posiadanego. Ten drugi
fukt dziala pod nazwa ,.Z Wiekszego na Mniejsze™.

M. - Brzmi to bardzo zachecajgco. Narzuca sie
pwiscie pytanie - jak rozliczacie mieszkanie, kto-
oklient pozostawia wrozliczeniu 7

>
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K. O. - Staramy sie ustalac¢ cene za dany lokal zblizong
do jego aktualnej wartosci rynkowej. Pamietajmy jed-
nak wartosc rynkowa to nie to samo co ceny wywolaw-
cze, ktore mozemy znaleZ¢ w internecie za podobne
mieszkanie. Dlatego tez czasem z tego powodu do
transakcji nie dochodzi, tj. kiedy nasz potencjalny
klient chcialby nam sprzedac swoj lokal za ceng zbyt
wysoka, nie adekwatng do wartoscitego mieszkania.

K. N. - Wwariancie Mieszkanie w Rozliczeniu”, to jest
kiedy klient wybiera drozszy lokal od posiadanego -
mozZe on nie posiadac gotowki na doplate. | cowtedy?
K. 0. - To rowniez zalatwi za naszym posrednictwem.
Przypomne, 2e Oppenheim Enterprise jest absolut-
nym pionierem na polskim rynku w dziedzinie posred-
nictwa kredytowego, te dzialalnos¢ prowadzimy juz
ponad 16 lat! A poniewaz przeprowadzenie takiej
transakcji z udziatern kredytu bankowego jest bardzo
trudne, osobiscie nadzoruje kazdg transakcje. Jak do
tej pory - mamy dokladnie 100 procent skutecznosci, a
przeciez - bez kredytu bankowego zamiana nie do-
szlaby do skutku.

K. N. - Prositbym jeszcze o kilka stow informacji na
temat drugiego systemu - .Z Wigkszego na Mniejsze”.
Czy faktycznie wy placacie klientom gotowke? Jaka to
moze byc kwota?

K. 0. - Kwola doptaty dla klienta zalezy wylacznie od
roznicy cen obydwu nieruchomosci, fj. posiadanej
przez klienta oraz tej, ktdrg wybiera 6w klient z naszej
oferty. Musimy oczywiscie brac tu poprawke na koszty
remontu przejmowanego lokalu, koszty sprzedazy itp.
Po szczegolowej analizie kazdejtego typu planowanej
transakgji - po prostu przedstawiamy klientowi oferte
ile mozemy doplacic, jesli dojdzie do zamiany. Moze to
by¢ wiec nawet kwota 500 czy 600 tysiecy - jesli oczy-
wiscie uznamy, Ze taka transakcja bedzie i dla nas ko-
rzystna. Na chwile obecng najczescie] wyplacane
kwoty wahajg sie pomiedzy 100 a 250 tysiecy zlotych.

K. N. -Co jeszcze - oprocz sporego zastrzyku gotowki
- klient moze zyskac oddajgc swoje duze mieszkanie
zamniejsze ?

+
Rozmowa z Krzysztofem Oppenheim,

i‘ ekspertem rynku nieruchomoéci i kredytow,
;) wiascicielem firmy OPPENHEIM ENTERPRISE

K. O. = Przede wszystkim - znacznie nizsze koszty
eksploatacji ,nowego” mieszkania. Naszymi klientami
czesto sa emeryci, dla ktorych oszczednosc na czyn-
szu i innych oplatach siegajgce 300 - 400 zi to ogrom-
na ulga w czesto bardzo skromnym budzecie. Poza
tym - wszystkie mieszkania, ktore mamy w ofercie sq
zawsze po kapitalnym remoncie - pachnace i czysciut-
kie, co tez bardzo podnosi komfort Zycia po przepro-
wadzce. W zamian przejmujemy mieszkania niere-
montowane czasem od ponad 20 lat... Nie przeszka-
dza nam takZe, jesli mieszkanie naszego klienta jest
zadluzone - w ramach doplaty, czesé uzgodnionej
kwoty po prostu przeznaczona jest na splate zadlu-
Zenia.

K. N. - Musze przyznac, ze opracowane przez Pana
projekty wygladaja bardzo atrakcyjnie, wrecz - rewo-
lucyjnie. Poza tym zachwycic tez moze ich prostota.
Czy w zwiazku z tym macie juz nasladowcow w War-
szawie?

K. O. - W ostatnim okresie podobne produkty prébo-
walo wprowadzi¢ dwoch wiodacych, warszawskich
deweloperow. Jednak tam - wedlug posiadanych prze-
ze mnie informacji - klienci muszg sami sobie poradzic
ze sprzedaza wilasnego mieszkania (w okreslonym
czasie) i dopiero wtedy transakecja dochodzi do skutku,
A wiec pomyst niby pedobny, ale zupelnie inne zasady
i szanse na skuteczng zamiane mieszkania. Dzis
sprzedac¢ mieszkanie za przyzwoila cene jest napra-
wde trudno.

K. N. - Bardzo dziekuje za rozmowe i Zycze bardzo
wielu udanych transakcji. Na koniec prosze tylko o in-
formacje, gdzie Czytelnicy Kuriera moga sie zapytac o
wigce] szczegolow?

K. 0. - Wszystkich zainteresowanych zapraszamy do
naszego biura na Powislu, przy ul. Gomoslaskie] 4a
lok. 44. Informacije tez mozna znalez¢é na naszych stro-
nach: www.oppen-kredyt.pl i www.nowe-m.pl. Lub po-
przez kontakt telefoniczny : 506-089-122, 502-222-
201. Ja rowniez bardzo dziekuje za rozmowe.
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