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167 ZLOTYCH PYTAN
W NEGOCJACJACH
NIERUCHOMOSCI

fragment bezptatny

WSTEP

»1le moze Pan zejs¢ z ceny?” — to pytanie niszczy negocjacje, zanim si¢ zaczng.
,Czy to ostateczna cena?” — to pytanie zamyka drzwi do prawdziwej rozmowy.

Po 23 latach negocjacji nieruchomosci wiem jedno: sukces nie zalezy od tego, jak
mocno potrafisz naciskaé. Zalezy od tego, jakie pytania zadajesz.

W tym fragmencie pokaz¢ Ci 7 przykladowych pytan z mojej kolekcji 167 spraw-
dzonych pytan negocjacyjnych. Kazde z nich ma konkretny cel i zostalo przetesto-
wane w setkach transakeji.

PRZYKEAD 1: PYTANIE OTWIERAJACE ,Czy to jest bardzo zty moment

na rozmowe?”

Dlaczego dziala: To pytanie jest znacznie skuteczniejsze niz standardowe ,,Czy moge
zaja¢ chwile?”. Psychologicznie trudniej jest odpowiedzie¢ ,tak, to bardzo zly mo-
ment” niz po prostu ,nie mam czasu’. Otwiera to furtke do dalszej rozmowy.

PRZYKEAD 2: PYTANIE BUDUJACE ZAUFANIE , Czy mé6gtby Pan podzie-
li¢ si¢ swoja opinia na temat biezacej sytuacji na lokalnym rynku nieruchomosci?”
Dlaczego dziata: To pytanie okazuje szacunek dla wiedzy i dos§wiadczenia rozméw-
cy. Daje mu mozliwos¢ zaprezentowania swojej ekspertyzy, co buduje pozytywna
relacje i otwiera droge do bardziej owocnej wymiany informacji.



PRZYKEAD 3: PYTANIE TECHNICZNE ,Co jest do pilnego zrobienia/

naprawienia?”

Dlaczego dziata: Zauwaz, ze nie pytamy ,Czy jest co$ do zrobienia?” (na co fatwo
odpowiedzie¢ ,nie”). Pytamy ,Co jest...” — zaktadajac, ze co$ zawsze jest do popra-
wy. To subtelna réznica, ktéra czgsto prowadzi do odkrycia ukrytych wad i kosztow.

PRZYKEAD 4: PYTANIE TECHNICZNE |, Jakie s plany remontowe dotyczace

elewacji bloku oraz klatki schodowej?”

Dlaczego dziata: To bardzo wazne pytanie. Obdrapana klatka schodowa jest kon-
kretnym argumentem obnizajacym cene. Dodatkowo, planowane remonty oznacza-
ja przyszte koszty i potencjalne niedogodnosci, co moze by¢ silnym argumentem
negocjacyjnym.

PRZYKLEAD 5: PYTANIE O HISTORIE ,Jak i kiedy wszed! Pan w posiadanie

tej nieruchomosci?”

Dlaczego dziata: To pytanie pokazuje finansowy punkt odniesienia sprzedajacego.
Jesli kupil nieruchomo$¢ 10 lat temu za 40% obecnej ceny, znasz jego ,kotwicg” —
punkt odniesienia dla negocjacji.

PRZYKLEAD 6: PYTANIE ODBIJAJACE ,Co pan proponuje w zamian, jezeli
si¢ zgodzer”

Dlaczego dziala: Jest to pytanie warte grube tysiace zlotych. Gdy rozméwca prosi

o ustepstwo (np. ,czy te stare meble moga zostaé w cenie?”), zamiast odpowiadaé

Jtak”, mozesz zadaé to pytanie i uzyskaé co§ warto$ciowego w zamian za swoj
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zgode.

PRZYKEAD 7: PYTANIE ZMIENIAJACE PERSPEKTYWE , A jakby pani

to urzadzilta?”

Dlaczego dziala: Idealne pytanie do osoby kupujacej. Jesli zaangazujesz rozméwee
w tworzenie wizji wlasnego mieszkania w danej przestrzeni, jest juz blizej podjecia
decyzji zakupowej. Psychologicznie, osoba zaczyna ,zamieszkiwa¢” nieruchomosé
w swojej wyobrazni. [...]



To tylko 7 z 167 pytari zawartych w pelnej wersji e-booka. W kolejnych rozdzialach
znajdziesz:

* 15 pytan, ktére zawsze prowadzg do obnizki ceny

* 8 pytani zmieniajacych perspektywe w negocjacjach

* 12 pytan-pulapek, ktérych musisz unika¢

* i wiele wiecej...
Kazde pytanie zawiera:

* Doktadne wyjasnienie, dlaczego dziala

* Przyktady uzycia w realnych sytuacjach

* Wskazéwki, kiedy najlepiej je zastosowaé

[KLIKNIJ TU, BY KUPIC PEENA WERSJE EBOOK PDF, EPUB, MOBI]
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PS. W pelnej wersji znajdziesz tez pytanie, ktére samo w sobie czesto prowadzi do
obnizki ceny o 30-50 tysi¢cy zlotych. Dotyczy planéw remontowych wspélnoty
mieszkaniowe;j. ..


https://akademia-negocjacji.pl/pytania-nieruchomosci
https://akademia-negocjacji.pl/pytania-nieruchomosci-ksiazka

O AUTORZE

Pawel Golembiewski to zawodowy negocjator z 23-letnim doswiadczeniem, spe-
cjalizujacy sie w negocjacjach nieruchomosci i biznesowych. Zalozyciel Akademii
Negocjacji, wyktadowca MBA Executive oraz autor bestsellerowych ksigzek
o negocjacjach.

Jego filozofia to polaczenie skutecznosci z etyka — negocjacje, ktére przynosza
wymierne korzysci finansowe przy zachowaniu najwyzszych standardéw relacji

migdzyludzkich.

CO MC)W|A 0 KSM\ZKACH | USLUGACH NEGOCJACJI AUTORA:
,Swietny, napisany komunikatywnym jezykiem poradnik dla oséb, ktére negocjacje
prowadzi¢ musza. A czy kto$ nie musi?”

* prof. Dariusz Dolinski

»Przez trzy sesje szkoleniowe Pan Pawel przygotowal mnie do samodzielnych nego-
cjacji z deweloperem. Dzieki fachowej pomocy udalo mi sie zaoszczedzi¢ dodatkowe
10% od kwoty, ktérg wezesniej wynegocjowalem. W koicowym rozrachunku bylo
to 22% od poczatkowej kwoty.”

* Daniel Jagietto, kierownik w banku

To tylko 2 wybrane z 500+ opinii i referencji.



NIERUCHOMOSCIOWY GAME CHANGER!

167 ZLOTYCH PYTAN W NEGOCJACJACH NIERUCHOMOSCI
TO TWOJ KLUCZ DO LEPSZYCH ZYSKOW

Informacja to potega w negocjacjach. Jak zadawac pytania, by uzyskac najwazniejesz informacje?
Jakie pytania zada¢, by na pewno sie dowiedzie¢ tego, co najwazniejsze? Jakie pytania zadac o
stan techniczny?

Niektdre z pytan bezposrednio doprowadza do oszczednosci paru tysiecy ztotych.
Gdy doszlifowatem sposéb na moje skuteczne pytania, negocjacje zaczety mi is¢

o wiele lepiej. Wdrazasz je szybko i sprawnie do Twoich negocjacji. Od razu
odnosisz konkretne korzysci.

12 NAJWAZNIEJSZYCH KATEGORII, W TYM:

Budujace relacje - otwierajgce, zaufanie, historia i kontekst.

Badajgce potrzeby - obiekcje, motywacja, kryteria decyzji.

Pogtebiajgce i zmieniajgce perspektywe - precyzujace, prowokacyjne, techniczne.
+ Sprzedazowe i strategiczne - zamykajgce, putapki do unikania.

CEL JEST PROSTY:

Negocjujesz z klasg, z tatwoscig osiggasz wyniki, zarazem zachowujac najlepsze relacje!

DO KOGO JEST SKIEROWANA?

Do wszystkich oséb kupujgcych lub sprzedajgcych nieruchomosci

- posrednikéw, fliperéw, inwestoréw.
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