Rynek

W | kwartale 2008, srednie ceny na rynku mieszkaniowym
we Wroctawiu byly wyzsze niz w Warszawie.
Lokalny rynek opisuje Katarzyna Kuniewicz //

Na butgarskim rynku mieszkaniowym, wysokie zyski
z inwestycji krotkoterminowych wydajg sie juz naleze¢
do przesziosci - pisze Joanna lwanowska //

Definicja grup docelowych to jeden z kluczowych warun-
kow sukcesu na konkurencyjnym rynku mieszkaniowym -
0 metodach segmentacji pisze Paulina Starzyriska //
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Mieszkaniowy

REAS na konferencjach //

Dr Wtadystaw Jan Brzeski (FRICS) uczestniczyt w panelu
dyskusyjnym podczas Miedzynarodowych Targow
Real Vienna (27-29.05)

Joanna lwanowska bedzie moderowac dyskusje o rynku
mieszkaniowym w Rumunii podczas konferenciji
CEDER w Bukareszcie (5.06)

Paulina Starzynska i Joanna Iwanowska poprowadzg
prezentacje podczas 10. Kongresu Polski Rynek
Nieruchomosci (24-25.06)
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Rynek mieszkaniowy we Wrociawiu

W I kwartale 2008 srednie ceny mieszkan we Wroctawiu byly wyzsze niz w Warszawie.
Jednak ponad potowa oferty zawierata sie w przedziale 5-7 tys. PLN/mkw.

Wroctaw pod wzgledem wielu wskaznikéw ekonomicz-
nych (takich jak poziom PKB na osobg, stopa bezrobo-
cia czy poziom wynagrodzen) zajmuje czwarte lub pigte
miejsce w grupie najwigkszych polskich miast. Rozwojo-
wi ekonomicznemu miasta sprzyja korzystna lokalizacja
i dostepnos¢ komunikacyjna, a takze wyjgtkowo spraw-
nie funkcjonujaca lokalna administracja.

Tak, jak w innych miastach, popyt na nowe mieszkania
we Wroctawiu zmalal poczawszy od drugiego kwartatu
2007 r. Sprzedaz w trzecim kwartale spadta do poziomu
ok. 25% wartosci z pierwszego kwartatu, za$ liczba
mieszkan w ofercie szybko zaczeta rosng¢. Pomimo
sygnatow o zmianie koniunktury, najwigkszg liczbe jed-
nostek wprowadzono do sprzedazy w IV kwartale.

Liczba mieszkan sprzedanych w ciggu roku 2007 byta
wprawdzie bardzo wysoka (4,1 tys. co dato wskaznik
sprzedazy 6,5/1000 os. rocznie) ale gtdwnie dzieki bar-
dzo dobrej sprzedazy w pierwszym kwartale. Pomimo to
liczba mieszkan w ofercie w pierwszym kwartale 2008
byta ponad dwukrotnie wyzsza od tej z poczatku roku
2007, osiggajac niemal ten sam wskaznik liczby miesz-
kan w ofercie na 1000 mieszkancow, ktory odnotowano
dla Krakowa. Niepokoi¢ moze takze niskie tempo sprze-
dazy w pierwszym kwartale 2008 r.

Mozna zaktadac, ze deweloperom bedzie trudno istotnie
ograniczy¢ poziom podazy w 2008 roku w poréwnaniu
z rokiem poprzednim. W konsekwenciji liczba mieszkan
w ofercie nadal bedzie rosta. Szacunki REAS oparte na
deklaracjach firm sktadanych w | kwartale 2008 wskazu-
ja, ze w roku biezgcym deweloperzy planujg ukonczenie
we Wroctawiu ok. 6 tys. mieszkan. W ostatnich pieciu
latach nastgpit gwattowny wzrost liczby wydawanych
pozwolen na budowe, w rezultacie w 2007 r. liczba
mieszkan, na budowe ktorych wydano pozwolenia, byfa
niemal 4 krotnie wyzsza anizeli w 2003 r. siegajac wyjat-
kowo wysokiego poziomu - 8,9 tys. lokali.

Wroctawska oferta nowych mieszkan w | kwartale 2008
koncentrowafa sie podobnie jak poprzednio, giownie
w pasie od Starego Miasta ku potudniowym granicom
(Krzyki). Poza nieduzym skupiskiem kilku projektow
w  potnocno-wschodniej czesci miasta, w potnocnej
czesci Wroctawia oferta dotyczy matej liczby inwestycji
rozrzuconych na duzym obszarze.

Warszawa Krakéw ko6dz Poznan Tréjmiasto Wroctaw

Kontakt: Paulina Starzyiska  tel.: 22 380 21 04

e-mail: raporty@reas.pl

Poczgwszy od 2005 roku ceny mieszkan rosty zdecydo-
wanie szybciej niz przecigtne wynagrodzenie, ale od
potowy 2007 roku mozna mowi¢ juz o stabilizacji cen.
Badanie REAS przeprowadzone w | kwartale 2008 r.
zidentyfikowato tgcznie 5,3 tys. mieszkan
we wroctawskiej ofercie. W segmencie mieszkan popu-
larnych ceny na rynku stabilizujg sie. W | kwartale 2008 r.
Srednia  cena mieszkan w ofercie wyniosta
6 620 PLN/m2, podczas gdy w | kwartale poprzedniego
roku 6 343 PLN/m2. Ponad potowa oferty rynkowej
z | kwartalu zawierata sie w przedziale cenowym
5-7 tys. PLN. Niemal nie wystepujg projekty tanie, z ce-
nami do 5 tys. PLN/m2.

Przecietna cena apartamentéw w | kwartale 2008 r. wy-
niosta 20 tys. z{/PLN, a w tym samym kwartale poprzed-
niego roku 11,1 tys. PLN/m2. Pomiedzy IV kwartafem
2007 a | kwartatem 2008 wystgpit gwattowny skok prze-
cietnej ceny, wywotany gtéwnie wprowadzeniem na wro-
ctawski rynek inwestycji o wyjgtkowej charakterystyce:
zespolu Sky Tower z blisko 840 apartamentami
o0 Sredniej cenie metra kwadratowego siegajgce;
20 tys. PLN i najwyzszym budynkiem o wysokosci 56
pieter. Wysoka cena jest czesciowo uzasadniona ofero-
waniem mieszkan z petnym wykonczeniem.
W konsekwencji tego skoku cen za $rednig pensje
w | kwartale 2008 r. mozna byto naby¢ okofo 0,3 m2
mieszkania. Jeszcze trzy lata temu — dwu i pot -krotnie
wigcej.

Deweloperdw na rynku wroctawskim czekajg co najmniej
dwa trudne lata. Bedzie im zapewne trudno w krotkim
czasie wyhamowa¢ podaz, wskutek czego liczba miesz-
kan w ofercie bedzie rosta, podobnie jak liczba goto-
wych niesprzedanych mieszkan. Mozna wprawdzie pro-
gnozowac powolny wzrost liczby mieszkan sprzedawa-
nych w kolejnych latach, ale do konca 2009 najprawdo-
podobniej nadal wiecej mieszkan bedzie wprowadza-
nych na rynek niz sprzedawanych. Najprawdopodobniej
na przetomie 2009 i 2010 r. wystgpi poprawa koniunktury
dzieki wzrostowi popytu, zwigzanego z kupowaniem
mieszkan zarowno w celu zaspokojenia wiasnych po-
trzeb jak i na wynajem.
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www.reas.pl/raporty_miasta.htm|
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Boom - i co dalej?

Rynek mieszkaniowy w Butgarii

W 2007

roku $rednie ceny mieszkan w  Sofii

wzrosly o niemal  45%.

Jednak tak wysokie krotkoterminowe zyski wydajg sie naleze¢ do przesziosci.

Butgaria to kraj wschodzacy ekonomicznie, o szybkim
tempie wzrostu gospodarczego, atrakcyjny pod katem
roznorodnych mozliwosci inwestycyjnych. Pod wieloma
wzgledami przypomina sasiadujgca Rumunie i z tego
powodu oba panstwa bywajg czesto rozpatrywane tacz-
nie. Inwestorow zagranicznych do nowych cztonkdw Unii
Europejskiej przycigga dogodna lokalizacja geograficz-
na, bliski dostgp do rynkéw wschodniej i potudniowe]
Europy a takze do Turcji. Bez watpienia obydwa kraje
posiadajg ogromny potencjat rozwoju, ich zaletg jest
takze dostep do taniej i wykwalifikowanej sity robocze;.
Istotne sg tez zachety w postaci niskich stawek podatko-
wych, czy wrecz karenciji.

Z punktu widzenia inwestorow na rynku nieruchomosci,
wazne sg rowniez podobienstwa w strukturze urbani-
stycznej tych dwoch panstw. W Rumunii, jedynie Buka-
reszt ma okoto 2 min mieszkancow, a nastepne miasta
maja populacje rzedu 340 tys. i mniej. Podobnie, w stoli-
cy Butgarii, Sofii, mieszka 1,2 min mieszkancéw, a kolej-
ne 3 wieksze miasta to Plovdiv (330 tys.), Varna (320
tys.) i Burgas (195 tys.). Niesie to ze sobg bardzo kon-
kretne implikacje dotyczace proporcji inwestycji w sektor
nieruchomosci w skali kraju. W obu przypadkach stolica
stanowi naturalny punkt rozpoczecia aktywnosci inwesty-
cyjnej. Przyjrzyjmy sie zatem potencjatowi inwestycyjne-
mu rynku mieszkaniowego w stolicy Butgarii, Sofii, na tle
innych miast regionu Europy Srodkowej i Wschodnie;.

W grupie dwunastu stolic srodkowoeuropejskich, porow-
nywanych w raporcie REAS i JLL ,Residential Markets in
Central European Capitals”, w 2007 roku najwyzsze
wzrosty, na poziomie niemal 45%, odnotowano wtasnie
na rynku mieszkaniowym w Sofii. O potencjale lokalnego
popytu na tym rynku $wiadczy fakt, ze w 2006 roku az
27% populacji Sofii zawieralo sie w przedziale 20-34 lat
(byt to najwyzszy wspotczynnik w omawianej grupie sto-
lic), uznawanym za typowy wiek formowania gospo-
darstw domowych. Na podstawie wskaznika nasycenia
mieszkaniami mozna szacowac, ze ich potrzeby miesz-
kaniowe nie sg zaspokojone w wystarczajgcym stopniu.
Na 1,000 mieszkancow stolicy Bufgarii przypada 424
jednostek mieszkaniowych. Jesli przyja¢, ze punktem
odniesienia jest $rednia dla 15 unijnych ,starszakow”,
ktora wynosi 490 mieszkan na 1,000 cztonkow populacii,
widac¢ tu wyrazny deficyt mieszkaniowy. Mozna go osza-
cowac na ok. 82,000 jednostek mieszkalnych w samej
Sofii. Z punktu widzenia zapotrzebowania rynku, najwigk-
szg perspektywe szybkiego obrotu nieruchomoscig po-
winny rokowac nizsze segmenty produktéw mieszkanio-

wych.

Jednak ze wzgledu na bardzo wysoki wzrost cen tere-
now inwestycyjnych w obrebie miasta i jego bliskich
peryferii, oferowane ceny ksztattujg sie na poziomie moz-
liwosci zakupu osob z dochodami wysoce przewyzszajg-
cymi oficjalng $rednig krajowg. W 2007 roku za przeciet-
ne miesieczne wynagrodzenie mozna byto kupi¢ jedynie
0,2 mkw. mieszkania na pierwotnym rynku mieszkanio-
wym stolicy Butgarii. Poziom produkcji jest wcigz stosun-
kowo niski - realna ilos¢ oddanych do uzytku mieszkan
w 2007 roku w Sofii to ok. 1600 jednostek. Oferta w Sofii
pozostaje rowniez stosunkowo waska: w 2007 roku jed-
nostki mieszkaniowe oferowane w stolicy Rumunii wyce-
niano od 800 EUR do 2800 EUR za metr kwadratowy,
podczas gdy np. w Warszawie rozpieto$¢ cenowa obej-
mowata przedziat od 1300 do 7500 EUR.
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Ceny brutto mieszkan na rynku pierwotnym 12 stolic
srodkowoeuropejskich (EUR/mkw) 2007, zrédifo: REAS i JLL

Sofia nie jest jedynym celem dla oséb zainteresowanych
inwestycjami na rynku mieszkaniowym Butgarii. Wielu
inwestorow nabywa w celu wynajmu lub spekulacji nieru-
chomoséci mieszkalne w miastach nadmorskich. Obecnie
cena netto ‘apartamentu’ nad Morzem Czarnym ksztaftu-
je sie juz na poziomie 1200-1500 Euro za metr kwadrato-
wy, lub wyzej. Wybrzeze Morza Czarnego (zdecydowanie
bardziej atrakcyjne w Butgarii niz w Rumunii) jest gtowym
regionem turystycznym w tym kraju, przy czym osrodki
gorskie oraz lokalizacje spa zyskujg z roku na rok na
popularnosci. Warto wspomnie¢ o coraz liczniejszych
ofertach, kuszgcych bliskoscig pol golfowych. Lokalni
eksperci rynku nieruchomosci rysujg przed kupujgcymi
korzystng wizje wzrostu wartosci tak zlokalizowanych
inwestycji, nawet o 100% w ciagu 4-5 lat Przy czym ist-
niejg powazne sygnaly, iz ten optymizm jest na obecnym
etapie zbyt wielki. Rozpatrujac szerokg oferte inwestycyj-
ng w segmencie nieruchomosci rekreacyjnych i wakacyj-
nych w Butgarii, warto jg skonfrontowac nie tylko z dyna-
micznie zwiekszajgcg sie liczbg zagranicznych turystow
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odwiedzajgcych ten kraj, ale przede wszystkim z potrze-
bami i mozliwosciami finansowymi mieszkancow.

Obecnie najwazniejszym zatozeniem inwestorow zagra-
nicznych na butgarskim rynku nieruchomosci jest ogra-
niczanie ryzyka inwestycyjnego przy maksymalizacji
zwrotu z kapitatu — niezaleznie od tego, czy zysk plano-
wany jest w $rednim, czy w diuzszym terminie. Z kolei
wysoko rentowne operacje krotkoterminowe nalezg juz
na tym rynku do przesztosci. Warto pamietac, ze nie ma
jednej sprawdzonej formuty na skuteczne inwestowanie
— na sukces poszczegolnego dziatania sktada sie bar-
dzo wiele elementow i analiza wielu wskaznikow. O tym,
ze sytuacja nie jest jednoznaczna, $wiadczy fakt, ze od
2000 roku rating Butgarii, dokonywany przez migedzyna-
rodowe agencije, byt zmieniany az 25 razy!

Na zwiekszenie ryzyka inwestycyjnego w Butgarii wpty-
wajg takie czynniki, jak stosunkowo nieduzy rozmiar
kraju, brak silnego koszyka drugiej wielkosci osrodkow
miejskich poza stolicg, bliska przegrzania koniunktura na
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nieruchomosci wakacyjne w kurortach nad brzegiem
Morza Czarnego oraz standardy biznesowe wcigz pozo-
stajgce daleko w tyle za unijnymi ‘starszakami’.

Mozna pokusi¢ sie o prognoze, iz podobnie jak wcze-
$niej w Hiszpanii, Irlandii, Polsce, tak tez w Butgarii jesz-
cze w najblizszych latach ceny nieruchomosci bedag
rosng¢. Niemniej przy jednoczesnym wzroscie kosztow
konstrukeyjnych a takze coraz wigkszej podazy nowych
projektéw mieszkaniowych, biurowych, handlowych —
pewna kompresja zysku jest nieunikniona. O diugotermi-
nowych perspektywach rozwoju inwestycyjnego Butgarii
zadecyduje postawa rzadu w zakresie koniecznych re-
form.

Przygotowano na podstawie: InvestBulgaria Agency,
Industry Watch, Ministry of Regional Development and
Public Works of the Republic of Bulgaria, BP Connections
Ltd., www.finanse-gospodarka.pl, opracowania wfasne
REAS i JLL.

Jak trafi¢ do klienta -
identyfikacja grup docelowych

Konkurencija na rynku mieszkaniowym rosnie. W marketingu projektow deweloperskich,
dzis$ kluczowe jest skierowanie oferty do odpowiednich grup docelowych.

W czasach, gdy powodzenie inwestycji mieszkaniowe;j
bardziej niz kiedykolwiek zalezy od dopasowania pro-
duktu do oczekiwan rynku oraz skutecznej komunikacji,
kwestig kluczowa staje sie doskonate zrozumienie po-
tencjalnych klientéw — ich mozliwosci, potrzeb i oczeki-
wan w stosunku do mieszkania, a takze stylu zycia
i wyznawanych wartosci. Podstawg do zdefiniowania,
a nastepnie poznania grupy docelowej inwestycji miesz-
kaniowej, jest dostosowana do sytuacji segmentacja
klientow.

Tradycyjnie w marketingu stosuje sie segmentacje klien-
tow ze wzgledu na ich miejsce zamieszkania
(segmentacja geograficzna), sytuacje majatkowg i spo-
teczng (segmentacja spoteczno-ekonomiczna) oraz
cechy demograficzne, takie jak wiek, pte¢, stan cywilny
czy sytuacja rodzinna (segmentacja demograficzna).
Wspodtczesnie marketerzy uwazajg, ze bardzo skuteczna
moze by¢ segmentacja psychograficzna i behawioralna,
a wiec biorgca pod uwage style zycia i konsumpciji, wy-
znawane wartosci i zainteresowania.

Na potrzeby konkretnego projektu mieszkaniowego
mozemy posfuzy¢ sie dowolnie wybranym typem seg-

mentacji lub — najczesciej — ich kombinacjg, ktora po-
zwoli na najbardziej precyzyjng definicje grupy docelo-
wej.

Lokalizacja inwestycji w wiekszosci przypadkow determi-
nuje zawezenie grupy docelowej pod wzgledem miejsca
zamieszkania. Z wytgczeniem zakupow inwestycyjnych
i drugich domoéw, produkt kierowany jest przewaznie do
0sob  mieszkajagcych lub planujacych zamieszkanie
w konkretnej aglomeracji. Poniewaz nabywcy mieszkan
maja tendencje do preferowania mieszkan w tej samej
dzielnicy lub czesci miasta, w ktorej dotychczas
mieszkali, czasem komunikacja marketingowa moze
koncentrowac sie na mieszkancach konkretnych dziel-
nic.

Podstawowy podziat produktéw dostepnych na rynku —
na mieszkania i apartamenty — odnosi sie do segmenta-
cji klientow wg kryterium majatkowego. Jednak oczeki-
wania nabywcow w obrebie poszczegdlinych grup majat-
kowych sg bardzo zréznicowane, w zaleznosci od sytu-
acji rodzinnej, zawodowej i stylu zycia. Dlatego w miare
rozwoju rynku coraz wieksze znaczenie zyskujg jednak
inne klucze segmentaciji.
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Jeszcze niedawno Polacy (podobnie jak mieszkancy
innych krajow $rodkowoeuropejskich) przeprowadzali
sie bardzo rzadko i wiekszo$¢ swojego dorostego zycia
mieszkali w jednym mieszkaniu. Obecnie coraz czgsciej
decyduja sie na przeprowadzke, kiedy zmieniajg sie ich
potrzeby mieszkaniowe i mozliwosci finansowe, dlatego
zwieksza sie rola segmentacji zwigzanej z fazami zycia
rodziny oraz stylami zycia. Generalnie mozna uznac, ze
bezdzietni mtodzi ludzie preferujg mieszkanie - nawet
niewielkie i w nizszym standardzie - blisko centrum mia-
sta. Po zalozeniu rodziny istotniejsza staje sie wielkos¢
mieszkania, a takze zielen i przestrzen za oknem, kosz-
tem odlegfosci od centrum i pracy. Po opuszczeniu
gospodarstwa domowego przez doroste juz dzieci, wy-
bor miejsca zamieszkania jest w duzym stopniu kwestig
preferencji — czes¢ 0séb wybierze bliskos¢ natury, inni
bliskos¢ miasta.

Segmentacja nabywcow mieszkarn moze wiec by¢ bar-
dzo kompleksowa. Zanim samodzielnie przeprowadzimy
definicje oraz charakterystyke grup docelowych naszych
inwestycji, warto przyjrze¢ sie gotowym juz propozycjom
segmentacji, ktére moga dostarczy¢ nam inspiracji oraz
stanowi¢ bazeg dla naszych rozwazan.

Urban Land Institute zaadaptowat klasyczng segmenta-
cje gospodarstw opartg o cykl zycia rodziny na potrzeby
rynku mieszkaniowego. Nabywcy mieszkan i domow
zostali podzieleni na 14 segmentéw podstawowych oraz
5 segmentow specjalnych.

Podstawowe segmenty wyznaczono na podstawie faz
rozwoju rodziny — od Mfodych Singli poprzez Mtode
Mafzenstwa z Dzieckiem, Rodziny Rozwiniete i Puste
Gniazda, az po Pasywnych Emerytow, uwzgledniajac
przy tym roéwniez Rozwodnikéw, Samotne Matki czy
Rodziny Luksusowe. Dla kazdej z tych grup zdefiniowa-
no sytuacje majgtkowg i sposoby spedzania wolnego
czasu, a takze ogolne oczekiwania dotyczace domu/
mieszkania (m.in. liczby i wielkosci sypialni, struktury
powierzchni wspolnych, standardow wykonczenia). ULI
wyrdznia rowniez kilka grup specjalnych — wsréd nich
osoby kupujgce ,second homes”, inwestorow, estetow
i snobow — ktorych specyficzne oczekiwania sg istotniej-
sze dla zakupu niz aktualna sytuacja rodzinna.
(zauwazmy przy tym, ze ta sama osoba moze naleze¢
do segmentu Malejgcej Rodziny, kiedy kupuje mieszka-
nie dla siebie, i Inwestorow, kiedy kupuje mieszkanie
inwestycyjnie).

Prezentowana przez ULI segmentacja do$¢ ogalnie, ale
trafnie definiuje potrzeby nabywcow domoéw i mieszkan
na réznych etapach zycia. Trzeba jednak pamietac, ze
segmentacja ta zostata przygotowana z myslg o spote-
czenstwie amerykanskim — o odmiennym od $rodkowo-

europejskiego stopniu zamoznos$ci i kulturze, a takze
operujgcym  innymi  standardami  przestrzennymi
(zarowno w kwestii wielkosci domow, jak i odlegtosci od
osrodkow zycia spotecznego). Jej zastosowanie dla
rynkow srodkowoeuropejskich — przy zachowaniu tego
samego podziatu na segmenty - wymagatoby adaptaciji
zarowno ich charakterystyki, jak i potrzeb i oczekiwan
w stosunku do mieszkania.

Z punktu widzenia rynku polskiego ciekawym zrodtem
moze by¢ system segmentacji polskich gospodarstw
domowych Personicx opracowany przez Axciom. Firma
dostarczajaca i zarzgdzajgca danymi o klientach podzie-
lita Polakow na 40 segmentow zdefiniowanych poprzez
trzy gtowne wymiary: stopien urbanizacji miejsca za-
mieszkania (Aglomeracje miejskie, Centra lokalne, Mia-
steczka, Wsie), faze zycia rodziny (Poczatkujgcy, Pierw-
sze Dziecko, Nastolatki w Domu, Rodziny bez dzieci,
Trzeci Wiek, Na Emeryturze) oraz stopien zamoznosci
(cztery poziomy). Dla kazdej z grup zostaty zdefiniowane
kluczowe wartosci, motywacje i sposob konsumpciji
medidw, a takze profil demograficzny, zawodowy oraz
behawioralny (sposoby spedzania wakacji, korzystania
Z Internetu, posiadanie samochodow, komorek, itp.)

Personicx zostal przygotowany na potrzeby ogdinej
charakterystyki typow konsumentéw i nie opisuje ich
oczekiwan w stosunku do nabywanych mieszkan. Moze
jednak postuzy¢ do identyfikacji grup docelowych, kto-
rych potrzeby, mozliwosci i oczekiwania bedziemy
chcieli poznac bardziej szczegotowo, a takze dostarczy¢
wskazoéwek dotyczgcych formufowania komunikatow
oraz doboru kanatow komunikacji z potencjalnymi klien-
tami.

Preferencje grupy docelowej warto wzig¢ pod uwage juz
na etapie planowania i projektowania inwestycji, gdyz
tylko wtedy bedziemy mieli mozliwo$¢ przygotowania
oferty spefniajgcej oczekiwania nabywcow lepiej niz
konkurencja. Dlatego proces segmentacii i identyfikaciji
grup docelowych powinien by¢ przeprowadzony w jak
najwczesniejszych fazach procesu inwestycyjnego, za-
raz po zdefiniowaniu kluczowych parametréw inwestycii
takich jak lokalizacja, skala i segment cenowy projektu.

Po zdefiniowaniu grup docelowych warto pogtebi¢ wie-
dze na ich temat. O badaniach klientéw przydatnych
podczas realizacji inwestycji mieszkaniowej bedziemy
pisac¢ w kolejnym artykule.

Wiecej informacji na temat omawianych systemow seg-
mentacji znajdg Panstwo na stronach: www.uli.org oraz
www.axciom.pl.




newsletter 5(28) | maj 2008

REAS News

Dr Wiadystaw Jan Brzeski (FRICS) na Real Vienna

Podczas Miedzynarodowych Targdw Real Vienna, zorganizowanych w dniach 27 - 29 maja 2008, dr Wtadystaw Jan
Brzeski (FRICS) uczestniczyt w panelu dyskusyjnym poswieconym warto$ci nieruchomosci w regionie Europy
Srodkowo-Wschodniej i Potudniowo-Wschodniej.

Joanna Iwanowska moderatorkg sesji podczas konferenciji CEDER w Bukareszcie

W dniu 5 czerwca 2008 w Bukareszcie odbedzie sie CEDER, konferencja po$wigcona rumunskiemu rynkowi
nieruchomosci.

Joanna lwanowska (Senior Consultant, Head od CEE Desk, REAS) bedzie moderowac¢ panel dyskusyjny, zatytuto-
wany ,Bukareszt i cata reszta - potencjat rynku mieszkaniowego w stolicy Rumunii oraz mniejszych miastach”.

Organizatorem konferenciji jest Roberts Publishing Media Group.

Przedstawiciele REAS wystgpig podczas 10. Kongresu Polski Rynek Nieruchomosci

Dziesigty Kongres Polski Rynek Nieruchomosci, zorganizowany pod hastem ,Najlepsze strategie obowigzujgce
w erze stabilizacji rynku”, odbedzie sie w dniach 24 - 25 czerwca 2008.

Pierwszego dnia kongresu Paulina Starzynska (Marketing & Communications Manager, REAS) przedstawi prezen-
tacje zatytufowang ,Czas na marketing, czyli klient w centrum uwagi.” Dzien pdzniej, 25 czerwca, Joanna lwanow-
ska omowi ,Perspektywy nowych mieszkaniowych rynkow inwestycyjnych Europy Centralnej”.

Organizatorem kongresu jest Informedia Polska.

Informacje o firmie MNeas

REAS jest ekspertem i doradcg w zakresie planowa-
rjia i realizacji inwestycji mieszkaniowych w Europie
Doradztwo Srodkowej.

Analizy Due
Memoranda

W skiad zespotu REAS wchodzg czofowi polscy
Pozyskiwanie finansowe specjalisci w zakresie badan rynku, projektowania,
zarzgdzania projektem mieszkaniowym, finansowa-
nia inwestycji, marketingu i sprzedazy, a takze roz-
woju miast i mieszkalnictwa. Jako doradcy Banku
Swiatowego | Rzadu RP partnerzy REAS od poczat-
ku lat dziewiecdziesigtych aktywnie brali udziat

Monitoring rynku Analizy H d w reformowaniu sektora mieszkaniowego.
mieszkaniowego

Analizy popytu i podazy Doradztwo \ Od 1997 roku REAS doradza deweloperom, fundu-
B::aniapre!efencu projektowania szom, bankom, samorzadom i innym instytucjom
nabywcow ; ; ;

o lizy obecnym na polskim rynku mieszkaniowym.

Od poczatku swojej dziafalnosci REAS wyznacza
standardy usfug i jest cenionym zrodtem komplek-
sowej informacji o polskim rynku mieszkaniowym.
Niezaleznosc¢ i obiektywizm w potaczeniu z rozleglg
wiedzg i wieloletnim doswiadczeniem sprawiajg,
ze REAS skutecznie wspiera swoich klientow
na kazdym etapie inwestycji.

rynku i konkurencji

REAS jest partnerem strategicznym firmy Jones
Lang LaSalle, $wiatowego lidera doradztwa na rynku
nieruchomosci komercyjnych.
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