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Wyceny nieruchomosci czesto uwaza sie za wystandaryzowany i ujednolicony ,,towar” na
rynku ustug doradczych. Czy stusznie?

Arkadiusz Bielecki, Dyrektor Dzialu Wycen firmy Cresa Polska: Do pewnego stopnia tak. Na
przyktad, wyceny bankowe czy ksiegowe czesto stanowia ,ostatni brakujgcy element” w procedurach
pozyskiwania finansowania lub zamykania ksigg finansowych i wyceny takie spetniajg niejako funkcje
formalne. Wycena w tym przypadku potwierdza (w mniejszym lub wigkszym stopniu), to co strony
zawarty w aplikacji kredytowej lub wartos¢ nieruchomoéci z poprzedniego okresu sprawozdawczego.

W innych sytuacjach, operat szacunkowy moze by¢ jednak kluczowym elementem catego procesu —
chociazby w negocjacjach pomiedzy stronami, postepowaniach arbitrazowych i sgdowych, a takze przy
ustalaniu optat za uzytkowanie wieczyste gruntu, odszkodowaniach za wywtaszczone nieruchomosci,
wycenach na potrzeby podatkowe itd. Innymi stowy, w tych wszystkich przypadkach, w ktérych stawkg
sg realne pienigdze, a klienci mogg zwiekszy¢ swoje przychody lub obnizyé koszty (zobowigzania)
dzieki dobrze wykonanej przez rzeczoznawce pracy. Mam na mysli realny pienigdz — nie w operacie
szacunkowym, lecz na rachunku bankowym klienta. Czesto méwimy wdwczas o ,wycenach
transakcyjnych”.

Co Pan rozumie przez ,konkretne pienigdze”?

Zatézmy na przykfad, ze warto$¢ danego aktywa wynosi 10 min euro, wéwczas roznica rzedu 2-3% (1j.
200-300 tys. euro w kategoriach nominalnych) wydaje sie nieduza i nieistotna z perspektywy wyceny
na potrzeby bilansowe. Jednak jezeli takg samg kwote mielibySmy zaoszczedzi¢ (nizsze koszty) lub
otrzymac na konto (wyzsze przychody) dzieki nizszej rocznej optacie za uzytkowanie wieczyste lub
uzyskaniu wyzszej ceny przy sprzedazy nieruchomosci pod rozbudowe drogi publicznej, to wtedy
réznica ta staje sie naprawde istotna i materialna. To realne pienigdze i realna wartos¢ dla klienta
wynikajgca z odpowiednio przygotowanego i nie zakwestionowanego operatu szacunkowego.

Czym charakteryzuja sie ,,wyceny transakcyjne”?

Krétko mowigc, operat szacunkowy tego rodzaju powinien obroni¢ sie sam w obliczu mocnych
argumentow drugiej strony transakcji. Z tego wzgledu jego kluczowe elementy to spéjnosc, logicznosé,
szczegotowe obliczenia i odniesienia do rynku w catym dokumencie i w jak najszerszym mozliwym
zakresie. Dla przyktadu, nie mozna takiej wyceny opiera¢ na sformutowaniach typu ,z doswiadczenia
rzeczoznawcy wynika, iz...”, poniewaz prawnik drugiej strony bedzie miat utatwione zadanie przy
podwazaniu naszej wyceny.

W przypadku trudnych ,wycen transakcyjnych” klienci naprawde stuchajg rzeczoznawcy — interesuje ich
nie tylko ostateczna warto$¢, lecz takze zastosowana metodologia. Jesli chodzi o wyceny bankowe lub
ksiegowe, to klienci korporacyjni zwykle znajg przyblizong wartos¢ danego aktywa, zanim
rzeczoznawca jeszcze rozpocznie prace, jako ze zazwyczaj dysponujg juz operatami szacunkowymi
sporzagdzonymi kilka miesiecy czy rok wczesniej, a nasz operat bedzie jednym z kilku innych
posiadanych przez klienta. Przygotowujgc ,wycene transakcyjng” w powotanych juz powyzej
przyktadowych ,celach szczegdlnych”, rzeczoznawca jest zobowigzany do przestrzegania okreslonych
przepisdw prawa — dlatego wartos¢ nieruchomosci, jak i zastosowane podejscie nie sg tak oczywiste
dla klienta. W takich sytuacjach klienci zazwyczaj czytajg operaty szacunkowe bardzo dokfadnie.

| co nie mniej wazne, przy angazowaniu sie w tego rodzaju projekty wycen nalezy doktadnie zbadac
kwestie konfliktu intereséw (wczesniejsze lub potencjalne powigzania rzeczoznawcy z klientami), a
kluczowe znaczenie ma tu zachowanie poufnosci. ,Wyceny transakcyjne” sg zwykle scisle poufne,
zwtaszcza jezeli majg byé wykorzystane w postepowaniach sgdowych lub arbitrazowych. Ze wzgledu
na poufnosé, o sporzadzanej wycenie powinno wiedzie¢ tylko kilka oséb z firmy rzeczoznawcy (sam
rzeczoznawca, dyrektor dziatu wycen i szef firmy). W zwigzku z tym rzeczoznawcy zajmujgcy sie takimi
Zleceniami powinni stworzyé ,zespdt w ramach zespotu”, dziatajgcy odrebnie od pozostatych
rzeczoznawcow.

Wyglada na to, ze przygotowanie takiej wyceny to dtugi proces?

Tak. Trzeba jg najpierw sporzgdzi¢, a nastepnie obroni¢ i wspiera¢ klienta na kolejnych etapach, gdy
operat szacunkowy przedstawiany jest w sadzie, organom administracji rzagdowej/samorzgadowej lub



partnerom w trakcie negocjacji. Rzeczoznawca ma wéwczas ogromng szanse wykazania sie swoim
profesjonalizmem. Zapewniam, ze ,grillowanie” rzeczoznawcy przez bank, nawet ten najbardziej
wymagajacy, to zaledwie 10 procent tego, co robig prawnicy drugiej strony lub organy administraciji, gdy
operat szacunkowy uzasadniajgcy stanowisko naszego klienta jest sprzeczny z ich stanowiskiem.

Najwazniejsze to sprawi¢, aby odbiorcy operatu, tj. podmioty reprezentujgce rozbiezny interes od
interesu naszego klienta, zaakceptowaty sporzgdzony dokument i miaty ograniczone mozliwosci jego
kwestionowania, dzieki odpowiedniemu uzasadnieniu zatozen zawartych w operacie. Samo
oszacowanie wartosci to tylko pierwszy krok. Nastepny, wazniejszy, to przekonanie drugiej strony, ze
operat szacunkowy jest wiarygodny i rzetelny.

Czy to znaczy, ze jako rzeczoznawcy wystepujecie w roli adwokata klienta?

Niezupetnie. Obrona stanowiska klienta w granicach prawa, w kazdej sytuacji jest obowigzkiem
prawnika. Natomiast zadaniem rzeczoznawcy jest sporzgdzenie profesjonalnej i rynkowo uzasadnionej
opinii na temat warto$ci. Oczywiscie taka opinia czgsto jest zgodna ze stanowiskiem i interesem klienta,
a czasami jest z nimi sprzeczna. Nie zawsze i nie w kazdej sytuacji opracowanie, ktére sporzgdzamy
jako profesjonalisci bedzie popierato stanowisko i oczekiwania klienta. W tym ostatnim przypadku
sporzgdzanie wyceny koriczymy zazwyczaj juz na samym poczatku, tj. gdy dysponujemy wstepnymi
wartosciami, ktére rozmijajg sie z wyobrazeniami i oczekiwaniami klienta.

Czy jest zapotrzebowanie na tego typu , niestandardowe operaty szacunkowe”?

Tak, i moim zdaniem bedzie rosto wraz z dojrzewaniem rynku. Jeden z duzych deweloperow powiedziat
mi ostatnio, ze skonczyly sie juz czasy tatwego pozyskiwania terendéw inwestycyjnych i realizaciji
projektow, poniewaz rynek stat sie¢ bardziej dojrzaty i bardziej wymagajacy. Nie widze powodéw, dla
ktorych w takiej sytuacji rynkowej wyceny nie miatyby by¢ bardziej skomplikowane i wymagajgce. A
mowigc doktadniej, przy prostych i powtarzalnych wycenach zastosowanie w nieodlegtej przysztosci
znajdg z pewnoscig rozwigzania technologiczne. Rzeczoznawca bedzie potrzebny do sporzgdzania
trudnych wycen, z ktérymi nie poradzg sobie maszyny i zautomatyzowane modele wycen.

Moge powiedzie¢ z 90-procentowa pewnosciag, ze jezeli klient ma w portfelu okoto 10 nieruchomosci, to
.wycena transakcyjna” albo bedzie mu potrzebna w kolejnych 12 miesigcach, albo byta potrzebna w
poprzednich 12 miesigcach.

Co sie zmienito w Waszym zawodzie w ostatnich 10-15 latach pod wzgledem technologii?

Ogodlnie mowigc, dostep do informaciji jest obecnie znacznie tatwiejszy. On-line mozemy przeglgdac
ksiegi wieczyste, sprawdzac¢ oficjalne mapy terendéw i plany zagospodarowania przestrzennego, a w
niektérych regionach Polski uzyska¢ takze dostep do informaciji o transakcjach rynkowych. Metody i
techniki wyceny w zasadzie sie nie zmienity.

Czy w ostatnim czasie sporzadzaliscie takie ,,wyceny transakcyjne”?

Tak, poza standardowymi wycenami nieruchomosci komercyjnych, niedawno w Cresa przygotowalismy
kilka operatdow szacunkowych w celu obnizenia wysokosci optaty za uzytkowanie wieczyste.
Pomoglismy takze klientowi, ktéremu zaoferowano bardzo niskie odszkodowanie za przymusowy wykup
gruntu pod Potudniowg Obwodnice Warszawy. Doradzali$my przy oszacowaniu wysokosci optaty za
ustanowienie stuzebnosci drogowej oraz przy wycenie gruntow sgsiadujgcych z centrami handlowymi,
przewidzianych do nabycia od wtadz lokalnych.

Te ,,specjalistyczne wyceny” chyba bardzo Pana pasjonujg?

Tak, to prawda. Po prawie 20 latach zajmowania sie wycenami czynsze i stopy kapitalizacji nie sg juz
tak ekscytujgce, nawet gdy stopy kapitalizacji dla biurowcéw w Warszawie majg ,4 z przodu”. Bardziej
skomplikowane i niestandardowe zlecenia pozwalajg poszerzy¢ posiadang wiedze oraz dajg znacznie
wiecej satysfakcji, gdy nasz klient i nasza wycena wygrywajg w postepowaniach administracyjnych czy
sporach sgdowych. Wéwczas po kilku miesigcach lub nawet latach mozna sobie powiedzie¢: ,Tak, to
byta dobra robota”.



