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Whprowadzenie

Ustugi to obszar coraz bardziej istotny dla statystycznego Europejczyka.
Ponad dwie trzecie mieszkancoéw Europy zatrudnionych jest wtasnie w sektorze
ustug, a 60-70% wzrostu warto$ci dochodu narodowego brutto generowane jest
wlasnie przez rozwijajacy si¢ ten sektor. Wzrost sektora ustug w przysztosci
determinowac beda m.in. liberalizacja i deregulacja wielu rynkow, procesy glo-
balizacyjne czy rosnaca mozliwos¢ eksportowania ustug’.

Wspolczesne ushugi staja si¢ coraz bardziej zrdéznicowane, a zarazem
kompleksowe. Narastajaca konkurencja w tym sektorze, zmieniajagcym swoj
charakter z lokalnego czy regionalnego do nawet migdzynarodowego, wymusza
szukanie nowych innowacyjnych rozwigzan gospodarczych. To z kolei sktania
do intensyfikacji badan naukowych nad ustugami. Poznanie i rozszerzanie wie-
dzy o ustugach stanowi niezbgdny element skutecznego zarzadzania w tym
sektorze.

Jednym z obszaréw sektora ustug wymagajacym gruntownej analizy jest
posrednictwo w obrocie nieruchomos$ciami. Sektor nieruchomosci odgrywa

! M. Chtodnicki, Ewolucja badar naukowych w ustugach rynkowych, w: Ustugi w Polsce.
Nauka, dydaktyka i praktyka wobec wyzwan przysziosci, red. A. Panasiuk, K. Rogozinski, Wy-
dawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 2008, s. 13.
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znaczacg rolg w gospodarce kazdego panstwa wysoko rozwinigtego, a posred-
nictwo w obrocie nimi obejmuje coraz wicksza cze$é transakcji, zwlaszcza
w Polsce, gdzie rynek nieruchomos$ci wcigz nadrabia opdznienia rozwojowe
w stosunku do analogicznych rynkéw w Europie Zachodniej.

Celem artykutu jest analiza wybranego obszaru dziatalnosci posrednikow
w obrocie nieruchomo$ciami w Polsce, a mianowicie badanie ich aktywno$ci
w zakresie uzupehiania dziatalnosci podstawowej o finansowe ustugi komple-
mentarne oraz analiza wspotpracy posrednikéw z bankami udzielajacymi kredy-
tow hipotecznych. Wnioskowanie przeprowadzone zostanie w oparciu o litera-
ture przedmiotu oraz badania empiryczne autorki, przeprowadzone wsrdéd po-
srednikéw w obrocie nieruchomosciami w drugim kwartale 2011 roku.

1. Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami
jako ustuga na rynku nieruchomosci

Obrot nieruchomo$ciami obejmuje transakcje na rynku nieruchomosci do-
tyczace przekazywania praw wlasnosci do nieruchomosci. W ramach tego poje-
cia rozumie si¢ przenoszenie praw wiasnos$ci, praw witasnosci obiektu wzniesio-
nego na gruncie bedagcym w wieczystym uzytkowaniu, praw wtasnosci do nie-
ruchomosci lokalowej oraz spotdzielczego whasnosciowego prawa do lokalu®,

Transakcje na rynku nieruchomosci majg dos$¢ szczeg6élny charakter, a ich
przeprowadzenie wymaga spelienia okreslonych warunkow formalnych.
Szczegodlne cechy rynku nieruchomo$ci oraz wysokie wartosci jednostkowe
transakcji spowodowaty wyksztatcenie si¢ roznych instytucji, ktorych zadaniem
jest kontrolowanie prawidtowosci formalnoprawnej i zapewnienie profesjonal-
nej obstugi tych transakcji. Takim podmiotem jest m.in. posrednik w obrocie
nieruchomosciami, bedacy instytucja o charakterze fakultatywnym, ktorej ce-
lem jest podejmowanie czynno$ci na rzecz zawierania transakcji’.

2 M. Bryx, Rynek nieruchomosci — system i funkcjonowanie, Poltext, Warszawa 2006,
s. 97-98.

3 Nieruchomosci. Zagadnienia prawne, red. H. Kisilowska, LexisNexis, Warszawa 2004,
s. 478.
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Zawod posrednika na rynku nieruchomosci jest w Polsce regulowany
przez ustawe o gospodarce nieruchomosciami®, ktéra wskazuje, ze posredni-
kiem w obrocie nieruchomosciami jest osoba fizyczna posiadajaca licencje za-
wodowa, nadang w trybie przepisow tejze ustawy. Rozwoj posrednictwa nieru-
chomos$ciowego i jego regulacja prawna wskazuja, iz jest to zawod spetniajacy
okreslone funkcje spoteczno-gospodarcze. Posrednik pelni m.in. funkcje czyn-
nika kreujgcego i stymulujgcego rozwdj rynku nieruchomosci. Przez ciagle
analizy rynku i dzieki skumulowanemu do$wiadczeniu transakcje z udziatem
posrednika stajg si¢ bardziej efektywne i bezpieczne. Posrednik wystgpuje tez
w roli wyspecjalizowanego organizatora transakcji, potrafigcego zazwyczaj
sprawniej niz strony przeprowadzi¢ negocjacje, uzgodni¢ warunki kontraktu czy
zaaranzowaé wymagane czynnosci przygotowawcze’.

Wazne staje si¢ tez rozumienie rozroéznienia mi¢dzy istotg posrednictwa
i rolg posrednika. Istota jest jedynie skojarzenie stron transakcji, natomiast rola
obejmuje szersze spektrum ustug, nie tylko tych, mieszczacych si¢ w zakresie
licencji zawodowej posrednika, ale i innych — uzupehiajacych czy wspomaga-
jacych ustuge podstawowa’. Rola posrednika w obrocie nieruchomosciami
wcigz zatem ewoluuje wraz z rozwojem rynku nieruchomosci i staje si¢ obecnie
bardziej interdyscyplinarna.

Badanie potrzeb klientéw jest najtrudniejszym, a jednoczes$nie najwazniej-
szym etapem realizacji ustugi posrednictwa w obrocie nieruchomosciami. Pra-
widlowos$¢ tego etapu determinuje dalszy przebieg transakcji’. ldentyfikacja
potrzeb ujawnia zamiary klienta nie tylko odno$nie do samej nieruchomosci, ale
ukazuje takze inne powigzane potrzeby, jak sfinansowanie zakupu, remont czy
modernizacja, organizacja przeprowadzki itd. Nic nie stoi na przeszkodzie, by
oferty takich ustug zostaty przedstawione bezposrednio przez posrednika wraz
z ofertg zakupu nieruchomosci.

# Ustawa z dnia 21 sierpnia 1997 r. o gospodarce nieruchomos$ciami, DzU 1997, nr 115,
poz. 741, art. 179 i nast.

Sw. Karpinski, Posrednictwo w obrocie nieruchomosciami, C.H. Beck, Warszawa 2009,
s. 25.

6 H. Henzel, Rola posrednika na rynku nieruchomosci, Difin, Warszawa 2007, s. 100.

A Fory$, Obrot nieruchomosciami, Poltext, Warszawa 2009, s. 242.
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2. Kredytowanie hipoteczne jako ustuga komplementarna
przy obrocie nieruchomos$ciami

Na rynku nieruchomo$ci handluje si¢ nie tylko samymi nieruchomosciami,
ale i innymi prawami do nieruchomosci, pienigdzem stluzacym do pokrycia
kosztow zakupu oraz §wiadczy si¢ wiele innych ustug dodatkowych.

Nieruchomo$¢ jest dobrem trwatego uzytku, cechujacym si¢ wysoka kapi-
talochtonno$cig. Wiasnie z tego wzgledu zastosowano wymog zawierania
umow nabycia nieruchomosci oraz ujawniania praw do nich w postaci aktu
notarialnego®. Zwicksza to bezpieczenstwo transakcji, szczegolnie w odniesie-
niu do konsumentéw, dla ktérych zakup nieruchomosci to czesto najwigkszy
wydatek w zyciu. Zazwyczaj poniesienie tego wydatku nie jest mozliwe wy-
tacznie przy zastosowaniu srodkow whasnych, stad finansowanie nieruchomosci
to zwykle kombinacja finansowania wtasnego i obcego.

Zapewnianie dostepu do zrodet finansowania inwestorom ma znaczenie
nie tylko dla samych zainteresowanych. Prowadzi to do rozwoju i dynamizuje
obrét na przedmiotowym rynku, przez co powinno to pozostawac w sferze zain-
teresowan i dziatan osob aktywnie zawodowo na nim uczestniczacych, m.in.
posrednikéw nieruchomos$ciowych, a takze organow panstwowych®.

Posrednik dziatajac na rzecz nabywcy nieruchomosci poszukujacego ze-
wnetrznych zrodet finansowania inwestycji, staje si¢ jednocze$nie partnerem
banku. Kredyty hipoteczne sg priorytetem bankowcoéw i jednym z gtéwnych
zrodet osiagganych przez nich zyskow. Stad che¢ szukania nowych kanatow
dystrybucji, ale i pokusa ciaglego obnizania marz i rozluzniania procedur oceny
zdolnosci kredytowej, by tylko ,,przejac¢” klienta od konkurencji. Polski sektor
finansowy specjalizujacy si¢ w finansowaniu nieruchomos$ci mieszkaniowych
funkcjonuje w oparciu o silne banki uniwersalne. Na rynku dominujg proste
instrumenty kredytowe o zmiennych stopach, wcigz wysoki jest tez udziat kre-
dytow denominowanych w walutach obcych®®.

8 Nieruchomos¢é kredyt hipoteka, red. G. Gtéwka, Poltext, Warszawa 2009, s. 20.

°® M. Wojciechowska, Wspélpraca posrednika z instytucjami finansowymi i bankowymi,
W: Nieruchomosci w Polsce — posrednictwo i zarzqdzanie, red. W.J. Brzeski i in., Europejski
Instytut Nieruchomosci, Warszawa—Krakéw 2008, s. 513.

© Raport o sytuacji na rynku nieruchomosci mieszkaniowych i komercyjnych w Polsce
w 2010 r., NBP, Warszawa 2011, s. 28.
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Incydentalna wspotpraca posrednikow w obrocie nieruchomosciami z sek-
torem bankowym z czasem przeksztatca si¢ we wspoiprace o charakterze sta-
tym, niejednokrotnie przyjmujac forme¢ $wiadczenia przez posrednikéw dodat-
kowych ustug kredytowych. Nawiazujac wspotprace z posrednikami, banki
kieruja si¢ zwhaszcza™:

— dazeniem do obnizenia kosztéw pozyskiwania kredytobiorcow;

— zwickszeniem efektywnos$ci w zakresie dziatalnosci kredytowe;.

Z kolei posrednicy upatrujg we wspOlpracy z bankami mozliwosci zwigk-
szenia obrotdw przez zapewnienie zrodet finansowania klientom nieposiadaja-
cym wystarczajacej ilosci $rodkow finansowych. Ponadto kompleksowos$é
$wiadczonych ustug moze przyciagna¢ t¢ grupe klientow, ktora oczekuje wyso-
kiej jakosci obstugi lub nie dysponuje czasem, by samodzielnie wyszukiwac
wielu ustugodawcow. Wybiorg oni zatem posrednika, ktory zaproponuje im
wszechstronne ustugi §wiadczone na rynku nieruchomosci.

3. Analiza wspélpracy posrednikéw w obrocie nieruchomosciami
z bankami w Swietle badan empirycznych

Silna konkurencja na rynku doébr i uslug powoduje, ze konieczne jest po-
dejmowanie dziatan zapewniajacych przewage. Jednym ze sposobow jest
zwigkszanie kompleksowosci §wiadczonych ustug poprzez jednoczesne ofero-
wanie ustug komplementarnych. W przypadku ustug posrednictwa na rynku
nieruchomosci takimi wtasnie ustugami sg ustugi kredytowania hipotecznego.

W celu przeanalizowania wybranego przez autorke obszaru wykonano ba-
dania empiryczne wérod posrednikoéw w obrocie nieruchomosciami. Miaty one
charakter celowy i zostaty przeprowadzone w formie ogoélnopolskiej ankiety
internetowej w 1l kwartale 2011 roku. Przy doborze grupy badawczej zastoso-
wano kryterium reprezentatywnosci wszystkich 16 wojewodztw w Polsce. Uzy-
skano 42 ankiety wypeknione przez posrednikow w obrocie nieruchomosciami,
co dato zwrotnos¢ na poziomie 2,8%. Z uwagi na zakres i niepelna reprezenta-
tywnos¢ badan nalezy potraktowac je jako badanie pilotazowe, bedace wstgpem
do szerszych analiz omawianego obszaru.

Ty, Karpinski, Posrednictwo..., s. 341.
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Wisrod ankietowanych posrednikow 21 prowadzito wlasng dziatalnos¢ go-
spodarczg, a 6 zatrudnionych byto na podstawie umowy o prace. Wszyscy dzia-
tali na podstawie licencji w obrocie nieruchomosciami ponad rok, w tym 10
0s0b nie dtuzej niz 5 lat, 12 0s6b w przedziale od 5 do 10 lat oraz 5 ankietowa-
nych — ponad 10 lat.

Wage analizy omawianego przez autorke obszaru potwierdza fakt, ze wie-
lu potencjalnych nabywcow nieruchomos$ci poszukuje jednoczeénie zrodet ich
finansowania, z ktorych dominujacy jest kredyt hipoteczny. Dzigki wspotpracy
posrednikow w obrocie nieruchomo$ciami z bankami i innymi ustugodawcami
na rynku nieruchomos$ci maja oni mozliwo$¢ kompleksowego zatatwienia spraw
zwigzanych z nabyciem i przystosowaniem do uzytkowania wybranego ,,0biek-

tu” (rys. 1).

marginalna wigkszos¢
czese klientow
klientow 9,5%

4,8%

znaczna
niewielu — cze$é
klienci klientow
maja JUZ 45,2%
,,Swoje”
banki
40,5%

Rys. 1. Klienci korzystajacy z oferty kredytow hipotecznych proponowanej
przez posrednika

Zrodto: opracowanie wlasne.

Analizujgc wspolprace posrednikow w obrocie nieruchomosciami z ban-
kami, mozna zauwazy¢, ze zdecydowana wigkszo$¢ wspolpracuje przynajmnie;j
z kilkoma instytucjami bankowymi. Wydaje si¢ to uzasadnione z uwagi na moz-
liwo$¢ przedstawiania bardziej roznorodnej oferty finansowej, ale i zwigkszenia
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prawdopodobienstwa uzyskania kredytu przez klienta, ktory musi przeciez po-
siada¢ zdolnos$¢ kredytowa wymagang przez bank (tab. 1).

Tabela 1

Wspotpraca posrednikéw w obrocie nieruchomos$ciami z sektorem bankowym

Wyszczegélnienie Udziat (%)
wspélpraca wytacznie z jednym bankiem 4.8
wspdtpraca z dwoma-trzema bankami 21,4
wspotpraca z wiecej niz z trzema bankami 73,8

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Uzupehienie ushugi posrednictwa finansowymi ustugami komplementar-
nymi jest dla posrednika stosunkowo proste, gdyz to instytucje finansowe za-
biegaja najczesciej o wspotprace, w ramach ktorej ich oferta kredytowa zostanie
przedstawiona klientowi przez posrednika. Jednoczesnie w ramach palety do-
stepnych ofert wigkszo$¢ ankietowanych (59,5%) prezentowalo swoim klientom
oferty 2-3 wybranych bankéw, z kolei 4,8% promowato tylko jeden bank,
a 35,7% przedstawiato wszystkie aktualnie posiadane oferty bankowe (tab. 2).

Tabela 2

Spos6b nawigzania wspotpracy pomigdzy posrednikiem w obrocie nieruchomos$ciami

a bankiem
Wyszczegblnienie Udziat (%)
bank zabiegal o nawigzanie wspotpracy z posrednikiem 76,2
posrednik zabiegat o nawigzanie wspotpracy z bankiem 2,4
wspolpraca zostata nawigzywana poprzez klienta 7,1
inne 14,3

Zrodto: opracowanie wiasne.

Badajac czynniki, ktorymi kierowali si¢ posrednicy, przedstawiajac okre-
$lone oferty finansowania swoim klientom, mozna zauwazy¢, ze najwigksze
znaczenie miaty te, ktore w praktyce decydowaty o zadowoleniu klienta z ustugi
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finansowej. Mniejsze znaczenie miaty z kolei elementy wigzace si¢ z prestizem
podmiotu finansujacego czy dzialalnoscia jego personelu.

Posrednicy nie wskazywali rowniez jako decydujacego czynnika wysoko-
$ci prowizji, jaka otrzymywali za promowanie konkretnego banku. Nie oznacza
to, ze jej wysokos¢ jest bez znaczenia. Nalezy jednak zaznaczy¢, ze zbyt wyso-
ka prowizja miataby swoje odzwierciedlenie w kosztach kredytu, co mogtoby
zniechgci¢ potencjalnego klienta. W przeprowadzonych badaniach posrednicy
w potowie deklarowali, ze wysoko$¢ prowizji nie ma dla nich znaczenia. Z ko-
lei jej znaczenie jako niskie potwierdzito 7,1% osob, jako $rednie — 33,3%,
a jako wysokie — 9,5% (rys. 2).

wysoko$¢ prowizji ptacone;j

9
posrednikowi przez bank 14,3%

niska cena kredytu dla klienta 64,3%
prosta i szybka procedura kredytowa 57,1%
najwigksza dostgpnosé kredytu 59,5%

najwyzsza jako$¢ obstugiklienta
przez bank

prestiz banku

Rys. 2. Czynniki sktaniajace do przedstawienia oferty finansowej klientowi
przez posrednika

Zrodho: opracowanie whasne (wartoéci procentowe nie sumujg si¢ do 100%, gdyz
mozna bylo zaznaczy¢ maksymalnie 3 najwazniejsze odpowiedzi).

Wspolpraca nawigzywana przez posrednikow w obrocie nieruchomoscia-
mi z bankami przybiera zwykle forme¢ oficjalng — uméw bazujacych na prawie
cywilnym. Wszyscy ankietowani potwierdzali taka wlasnie forme, przy czym
w az 83,3% przypadkéw byly to umowy na czas nieokreslony.

Prowizja, ktorg okreslata umowa wspolpracy, przyjmowata w przypadku
az 90,5% ankietowanych forme¢ procentowego wynagrodzenia od warto$ci
udzielonego klientowi kredytu. W pozostatych przypadkach posrednicy kazdo-
razowo negocjowali kwotowa prowizje z bankiem. Nie wskazano zadnych in-
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nych form wzajemnego rozliczenia, ale tez zaden posrednik nie zdeklarowat, ze
nie pobiera prowizji za posrednictwo kredytowe.

Probujac zdiagnozowac, co miesci si¢ w ramach ustugi posrednictwa kre-
dytowego $wiadczonej przez posrednikow w obrocie nieruchomosciami, zdecy-
dowana wigkszos¢ badanych oso6b wskazywata na czynnos$ci zwigzane z prezen-
towaniem oferty kredytowej i posredniczeniem w nawigzaniu kontaktu. Pozo-
state czynnosci, jak mozna sgdzi¢, przejmowat na siebie bank. Tylko w przy-
padku 16,6% ankietowanych widoczne bylo podejmowanie czynnosci w ra-
mach samej procedury kredytowej, jak kompletowanie dokumentow, wypetnia-
nie wnioskow itd.

Na bazie swojego doswiadczenia w posrednictwie kredytowym zaden ba-
dany posrednik nie wyrazit checi zmiany zakresu $wiadczonych na rzecz banku
ustug finansowych. Dotyczylo to zard6wno zwickszenia, jak 1 zmniejszenia bie-
zacych kompetencji. Wydaje si¢, ze wspdtpraca z bankami ma do$¢ powierz-
chowny charakter. Jednoczeénie posrednicy w wigkszosci (54,8%) monitorowa-
li na biezgco w banku proces przyznawania kredytu. Z pewnoscig z jednej stro-
ny chodzito tu o ewentualne motywowanie pracownikéw bankowych do przy-
spieszenia operacji, a z drugiej — jak najszybsze rozpoznanie klienta bez zdolno-
sci kredytowej, ktorego obstuga w zakresie posrednictwa w nabyciu nierucho-
mosci musi zosta¢ zmodyfikowana lub wrecz wstrzymana, tak by nie genero-
wac zbednych kosztow. Pozostali posrednicy rowniez interesowali si¢ postepa-
mi w przyznawaniu kredytu — 21,4% ankietowanych monitorowato ten proces
na zyczenie klienta, a 16,7% w przypadku opdzniania si¢ transakcji. Tylko
7,1% nie ingerowato w zadnym stopniu w proces udzielania kredytu klientowi
(tab. 3).

Oceniajac swojg wspotprace z bankami, posrednicy okres$lali ja w 71,4%
jako dobra lub bardzo dobra, w 26,2% jako $rednig, a jedynie 2,4% ankietowa-
nych — jako zta lub bardzo zta. Wydaje si¢, ze licencjonowani posrednicy na
rynku nieruchomosci sa zadowoleni z mozliwosci, jakie daje im sektor banko-
Wy, zarOwno z uwagi na szersza palete ustug, jakie moga zaproponowaé swoim
klientom, jak i na dodatkowe przychody, uzyskiwane w zwiazku z posrednicze-
niem w sprzedazy ushug finansowych.
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Tabela 3

Zakres wspolpracy pomiedzy posrednikiem w obrocie nieruchomos$ciami a bankiem

Wyszczegolnienie Udziat (%)

przedstawienie jedynie ogolnych inaornliacji o kredycie i odestanie klienta do 452
anku '

posiadanie statego doradcy w banku i biezace konsultowanie oferty 214

umawianie wizyty pracownika banku u klienta 16,7

przedstawianie oferty kredytowej i wypehianie wniosku kredytowego 0,0

przedstawianie oferty kredytowej, wypetnianie wniosku kredytowego oraz 95
skompletowanie dokumentéw klienta '

kompletna obstuga klienta wraz z uprawnieniami do przedstawiania klientowi 71

umowy kredytowej do podpisu
Zrédlo: opracowanie wiasne.

Dodatkowo wigkszo$¢ (83,3%) klientow biur posrednictwa, ktorzy staraja
si¢ o kredyt bankowy, uzyskuje go, realizujac tym samym transakcj¢ zakupu
nieruchomosci. Tak wysoki wskaznik moze by¢ wprawdzie podyktowany tym,
ze do posrednikéw w obrocie nieruchomosciami zgtaszaja si¢ przede wszystkim
osoby, ktore sa realnie zainteresowane zakupem i oceniaja swoje mozliwosci
finansowe jako wystarczajgce, jednak nie zmienia to faktu, ze generuja oni za-
potrzebowanie na zewnetrzne srodki finansowe.

22-30dni

31,0% powyzej 30
dni
35,7%
15-21dn 8—-14 dni
21,4% 11,9%

Rys. 3. Przecigtny czas konieczny do uzyskania kredytu przez klienta posrednika
w obrocie nieruchomosciami

Zrodto: opracowanie wiasne.
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Nalezy zauwazy¢, ze czas, w ktorym omawiani klienci otrzymuja kredyt,
odbiega niejednokrotnie od tego, co przedstawiaja reklamy bankowe. Wigk-
szos$¢ klientdow na przyznanie kredytu musiala czeka¢ ponad 3 tygodnie, co wy-
daje si¢ dtugim terminem (rys. 3).

Wyniki badan wskazuja na potrzebg stalej analizy zakresu ustug $wiad-
czonych przez posrednikéw w obrocie nieruchomosciami, w tym ustug kom-
plementarnych, gdyz zakres i jako$¢ tych ustug ma bezposredni wptyw na licz-
be transakcji kupna/sprzedazy zawieranych na rynku nieruchomosci, a tym sa-
mym determinuje rozwoj tego rynku.

Podsumowanie

Posiadanie wtasnego ,,dachu nad glowg” to podstawowa potrzeba kazdego
cztowieka, na ktorej zaspokojenie gotéw jest on przeznacza¢ znaczng cze$¢
swych dochodéw. Obroét nieruchomosciami nie jest wspotczesnie mozliwy bez
wspotudziatu instytucji finansowych w finansowaniu transakcji kupna-
-sprzedazy. Gtownymi instytucjami $wiadczacymi ustugi finansowania zaku-
pow konsumentoéw sg banki. Silne powigzanie rynku nieruchomosci z sektorem
finansowym powoduje, Zze zmiany cen nieruchomos$ci mogg przyczynic si¢ do
zaburzen w sektorze finansowym, przektadajac sie¢ na gospodarke w skali ma-
kro™.

We wspotczesnym $wiecie Sektor ustug ulega permanentnym przemianom.
Z jednej strony mamy do czynieni z coraz wickszg specjalizacja, ale z drugiej
pojawia si¢ interdyscyplinarnos¢ ,,zamknietych” wczes$niej ustug. Teze tg po-
twierdza analiza obszaru posrednictwa w obrocie nieruchomosciami. Mimo ze
wielu licencjonowanych posrednikow specjalizuje si¢ w wyszukiwaniu nieru-
chomosci okreslonego typu, to proponujg oni swoim klientom ustugi dodatko-
we, bazujac na wspolpracy z innymi ustugodawcami, dziatajacymi na rynku
nieruchomosci, w tym z instytucjami finansowymi. Mozna domniemywac, ze
tendencja ta bedzie kontynuowana, gdyz konkurencja w sektorach wymaga
podejmowania dzialan umozliwiajacych osiggniecie przewagi czy wregcz utrzy-
mania si¢ na rynku.

12 B Kucharska-Stasiak, Nieruchomosé w gospodarce rynkowej, Wydawnictwo Naukowe
PWN, Warszawa 2006, s. 115.
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ESTATE AGENCY AS A SERVICE
ON THE REAL ESTATE MARKET

Summary

An estate agency is one of the basic services on the real estate market. In Poland,
the profession of real estate dealer requires a licence, which is to ensure that services
provided to the consumers are of proper quality. Strong competition among real estate
dealers makes them extend the basic scope of services by complementary ones. One of
such services is negotiation of credit. To provide such a service, they establish coopera-
tion on certain terms with banks granting mortgage-secured loans. An efficient and
effective cooperation with these entities may allow them to achieve competitive advan-
tage among providers operating on the real estate market.

Translated by Mafgorzata Okreglicka



