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PRZYJAZNY
DEWELOPER

Rynek mieszkaniowy po okresie zawirowarn
wchodzi w faze wigkszej réwnowagi. Popyt od-
budowuje sie, oferta pozostaje szeroka, a klien-
ci maja dzis wiekszy wybdér i moga doktadniej
poréwnywadé inwestycje. Jednoczesnie rosng
koszty budowy i wymagania wobec nowych bu-
dynkdw, a na znaczeniu zyskujg jakosé, funkcjo-
nalnosc¢ i standard obstugi.

W tych warunkach dobry deweloper to nie tyl-
ko sprawny inwestor, ktéry buduje i sprzeda-
je mieszkania. To firma, ktéra potrafi stuchaé
klientéw, dba o jakosé inwestycji, przejrzystosé
komunikacji i otoczenie, w ktérym powstajg
nowe osiedla. W raporcie ,,Przyjazny dewelo-
per” prezentujemy 10 firm, ktére wyrézniaja sie
podejsciem do klientéw i standardem realizo-
wanych projektéw.
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Acatom to deweloper, dla ktérego przyjazne osiedle oznacza cos wiecej niz nowoczesne mieszkania. Po-
twierdzeniem tego podejscia jest tytut PRZYJAZNY DEWELOPER 2026 przyznany Acatom przez ,,Gazete
Finansowa” i ,Home&Market”. To wyrdznienie dla firmy proklienckiej, zorientowanej na potrzeby miesz-
karicéw, godnej zaufania i dbajacej o ich komfort. Taki tytut jest efektem zaangazowania firmy w dziatania
CSR na rzecz lokalnych spotecznoscii przede wszystkim tego, ze inwestycje Acatom cechuje dbanie o to by
budowaé nie tylko mieszkania, ale przestrzen do zycia, co widzimy m.in. na przykfadzie inwestycji w War-
szawie, Rzeszowie, Krakowie, Katowicach i Gliwicach.

W Gliwicach Acatom tworzy kame-
ralne, zielone osiedle z niskg zabudo-
wa i windami, blisko centrum, miedzy
ul. Tarnogérska i Podlesie. Wygodna do zy-
cia infrastruktura - wokdt sklepy, szkota,
przedszkole, etc. Wewnatrz osiedla brak
ruchu samochodowego pozwala dzieciom
i psom swobodnie korzystaé z przestrze-
ni. Wérdd atutéw: ogrodzony plac zabaw,
wybieg dla pséw, tawki, przestrzen dla se-
nioréw i rekreacyjna, monitoring. Do tego
proekologiczne podejscie - 30 miejsc do
tadowania samochodéw elektrycznych.

ATAL to jeden z czotowych i najbardziej doswiadczonych polskich deweloperdéw, z ponad 35-letnig historia.
Prowadzi inwestycje na o$miu najwigkszych rynkach w Polsce. Dotychczasowe portfolio spétki (stan na Il kw.
2026 r.) to ponad 160 projektéw w catej Polsce i ok. 37,1 tys. sprzedanych mieszkar o tacznej pow. ponad
2 mln m2. ATAL kreuje nowoczesne i funkcjonalne osiedla, z licznymi udogodnieniami i rozwigzaniami ekolo-
gicznymi. Klientom oferuje tez program wykoriczert mieszkan ,pod klucz” - ATAL Design. ATAL jest spdtka
publiczng, od 2015 r. notowang na warszawskiej gietdzie.

ATAL Sky+ to nowoczesne osiedle
w centrum Katowic, z 35-pigtrowym
wiezowcem (dominanta) i osobnym
budynkiem na apartamenty inwe-
stycyjne. Wsréd udogodnien sg m.in.
recepcja, rowerownie, rozwigzania
smart home. Powierzchnie wspdlne
cechuje dbatosé o detale i dobdr jako-
$ciowych materiatéw. Przewidziano
nowoczesny plac zabaw z przestrze-
niami dla réznych grup wiekowych
oraz atrakcyjna strefg relaksu.
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Cordia, nalezaca do grupy Futureal, jest jednym z do$wiadczonych deweloperéw Europy Srodkowej.
W 2026 roku firma obchodzi 15-lecie dziatalnosci w Polsce. Od 2011 roku zrealizowata ponad 3000 miesz-
karn w Warszawie, Krakowie, Poznaniu i Tréjmiescie. Miedzynarodowe zaplecze kapitatowe, doswiadcze-
nie i konsekwentna strategia pozwalajg jej prowadzié projekty o réznej skali - od inwestycji premium po
wieloetapowe osiedla. Portfolio obejmuje m.in. Horyzont Praga, Zielone Bemowo, Safrano, Craft Zabtocie

i Villa Jaskowa Dolina.

Haffnera Residence to kameral-
na inwestycja w sercu Sopotu,
zaledwie kilka krokéw od plazy
i Parku Pétnocnego. Dwa cztero-
pietrowe budynki mieszczg 84
komfortowe apartamenty oraz
49 lokali ustugowo-biurowych.
Panoramiczne okna, ogrddki
i prywatne tarasy na dachach
podkreslajg wyjatkowy charak-
ter projektu, tagczgcego nadmor-
ski klimat z elegancjg i wygoda.

Grupa Hossa od ponad 35 lat tworzy miejsca, ktére na state wpisujg sie w tkanke Tréjmiasta. Zrealizowa-
ta ponad 50 projektéw mieszkaniowych, biurowych, handlowo-ustugowych i hotelowych, zdobywajac
zaufanie dziesigtek tysiecy klientéw oraz liczne nagrody branzowe. Stawia na wysoka jakos¢, przemy-
slang architekture i dlugofalowe myslenie. Tworzy przyjazne, wielofunkcyjne przestrzenie sprzyjajace
integracji, rekreacji i codziennemu komfortowi, z poszanowaniem historii i charakteru miasta.

Garnizon to otwarta, samowy-
starczalna przestrzen, w kté-
rej harmonijnie f3cz3 sie funkcje
mieszkaniowe, biurowe i ustugo-
we. To miejsce do zycia, pracy i
odpoczynku, z szeroka oferta
kawiarni, restauracji i pubdw.
Targ z ekologiczng zywnoscia,
obiekty sportowe, rekreacyjne
oraz przestrzenie kultury i sztu-
ki tworza wygodne $rodowisko
sprzyjajgce aktywnemu i petne-
mu zyciu.
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GH Development od 2018 r. tworzy w Polsce nowoczesne przestrzenie do zycia, w ktérych najwyzsza jakosé

wykonania i dbatos¢ o detal stanowia fundament kazdego projektu.

Potaczenie belgijskiego doswiadczenia, lokalnej ekspertyzy oraz potencjatu 70-osobowego zespotu, wsparte

ponad 100-letnig historig Grupy GH, buduje wiarygodnosé i stabilnosé marki.

GH Development realizuje inwestycje mieszkaniowe odpowiadajace na zréznicowane potrzeby Klientéw

- od funkcjonalnych mieszkar w przystepnych cenach po projekty o podwyzszonym standardzie, zlokalizo-

wane w starannie wyselekcjonowanych lokalizacjach. Kazda inwestycja powstaje z mysla o jakosci, komforcie

mieszkaricéw oraz wysokim standardzie obstugi na kazdym etapie realizacji.

Museo to atrakcyjny projekt GH
Development zlokalizowany w ser-
cu Gdariska, faczacy wysoka jakosé
wykonania z potencjatem inwesty-
cyjnym. Nowoczesna architektura,
funkcjonalne uktady mieszkar oraz
doskonata lokalizacja zapewniaja
komfort zycia i sprzyjaja wzrosto-
wi wartosci nieruchomosci.

Lokum Deweloper to wroctawska spétka gieldowa z ponad 20-letnim doswiadczeniem w realizacji nowo-
czesnych inwestycji mieszkaniowych o podwyzszonym standardzie. Tworzy osiedla w doskonatych lokali-
zacjach, wyrdézniajgce sie ponadczasowg architektura, starannie zaprojektowanymi czeciami wspdlnymi
z atrakcyjnymi strefami zieleni oraz licznymi udogodnieniami dla mieszkaricéw.

Unikalnym projektem w ofercie dewelo-
pera jest Lokum Porto Finale - kameral-
na inwestycja z 54 apartamentami, bedaca
zwiericzeniem osiedla Lokum Porto na wro-
ctawskim Starym Miescie. Budynek powstat
z mysla o tych, ktérzy cenig najwyzszg jakosé
w kazdym aspekcie i poszukuja komfortowe-
go miejsca do zycia w centrum miasta, w s3-
siedztwie terendéw rekreacyjnych nad Odra.
Jego wyjatkowy charakter podkreslajg orygi-
nalna, organiczna forma z elewacja o struk-
turze drewna, pionowymi lamelami i wiel-
koformatowymi przeszkleniami oraz niemal
24-metrowa zielona $ciana inspirowana me-
diolariskim projektem Bosco Verticale.
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Profbud to deweloper, ktéry taczy wysoka jakosé wykonania, atrakcyjne lokalizacje i nieszablonowy design
z nowoczesnymi, przyjaznymi srodowisku technologiami. Kazdg inwestycje tworzy z myslg o realnych potrze-
bach mieszkaricéw, traktujgc dom jako najwazniejsze miejsce w zyciu. Odpowiedzialnosé, efektywnosé i konse-
kwencja w dziataniu wyznaczajg standard pracy zespotu firmy. Zarzad wierzy w site zespotu, dobrg komunikacje
i Swiadome zarzadzanie zmiana, ktére pozwalajg budowad wartosé dla klientéw i rozwijaé firme.

Murano powstaje na Muranowie,
jednej z najbardziej dojrzatych
i zielonych czesci Warszawy, na
granicy Srédmiescia. To wyjat-
kowe potgczenie centralnej loka-
lizacji, ciszy, zieleni i historycz-
nej tkanki miasta. W sasiedztwie
Ogrodu Krasiriskich i Muzeum
POLIN powstaje przestrzen, kté-
ra tgczy najwyzszg klase archi-
tektury z ekosystemem 8 stref
zycia, wspierajagcych komfort
i réwnowage mieszkaricéw.

Resi Capital by Cavatina to jeden z najszybciej rozwijajgcych sie deweloperdw mieszkaniowych w Polsce oraz
kompleksowy operator sprzedazy projektéw mieszkaniowych, dziatajacy w strukturach Grupy Cavatina. Dyspo-
nuje portfelem blisko 5,6 tys. mieszkar zrealizowanych i w budowie, obejmujgcym 23 inwestycje. Koncentruje
sie na projektach mieszkaniowych, w tym premium, w dziewieciu polskich miastach: Warszawie, Wroctawiu,
Katowicach, Krakowie, Lodzi, Bielsku-Biatej, Gdarisku, Szczecinie i Poznaniu. Jej wyréznikiem jest model reali-
zacji projektéw ,,od A do Z” wiasnymi zasobami - od zakupu gruntu i projektowania, przez komercjalizacje, po
generalne wykonawstwo i wykoriczenie.

Liberty Tower by Cavatina to
wyjatkowy w skali Europy projekt
taczacy prestiz, sztuke i design -
pierwsza od lat premium wieza
mieszkalna w centrum Warsza-
wy. Inwestycja powstaje przy
ul. Grzybowskiej 54, na granicy
Woli i Srédmiescia. Liczacy 140
metréw i 43 kondygnacje apar-
tamentowiec, inspirowany Man-
hattanem, pomiesci 587 aparta-
mentéw - od kompaktowych po
penthousy powyzej 100 mkw.,
z rozbudowang strefg wellness,
spa i sitownia.
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OBYG swietuje 25 lat
Rdzialalnosici w Polsce.

Co jest dzis najwiek-
szym powodem do dumy?
Najbardziej ciesze sie z tego,
ze przez 25 lat zbudowalismy
marke oparta na zaufaniu. Zre-
alizowalismy ponad 38 tysiecy
mieszkan, a nasze inwestycje sa
domem dla ponad 100 tysiecy
mieszkancéw. To pokazuje ska-
le, ale takze odpowiedzialnos¢,
ktéra ponosimy.

Co wyrdéznia ROBYG na rynku?
Nasza filozofig jest budowanie
,miast w miescie”. Nie tworzy-
my tylko budynkéw — tworzymy
kompletne osiedla z drogami,
zielenig, placami zabaw, lokalami
ustugowymi i petng infrastruk-
tura. Chcemy, aby mieszkancy
otrzymywali wiecej niz mieszka-

PRZYJAZNY DEWELOPER

ROZPEDZAMY SIE
| CHCEMY DAWAC JESZCZE WIECE]

ROBYG od 25 lat rozwija polski rynek mieszkaniowy. O jubileuszu
firmy, powrocie na GPW i planach na przyszto$¢ rozmawiamy
z Oscarem Kazanelsonem, Przewodniczacym Rady Nadzorczej ROBYG S.A.

nie — otrzymywali gotowa prze-
strzen do zycia.

Jak wyglada dzi$ tem-

po rozwoju ROBYG?

Pierwsze pétrocze 2026 roku
byto bardzo dobre. Sprzedaz
mieszkan wzrosta o 25 proc.,
a liczba przekazan o 33 proc.
Rozwijamy kolejne etapy Osie-
dla Kameralnego, Rytmu Mo-
kotowa oraz inwestycji w War-
szawie, Trojmiescie, Wroctawiu,
Poznaniu i todzi.

Co oznacza

dla ROBYG powrét na GPW?

To poczatek nowego etapu. Po-
wrot na gietde zwieksza transpa-
rentnos¢, wzmacnia zaufanie in-
westoréw i daje nam mozliwosci
szybszego rozwoju. Dysponuje-
my dzi$ kapitatem wtasnym prze-

kraczajagcym 2,5 miliarda ztotych,
co zapewnia bardzo silne funda-
menty finansowe.

Co jest najwieksza

sita ROBYG?

Ludzie. Mamy wyjatkowo do-
Swiadczony zespdt, a wiele oséb
pracuje z nami od kilkunastu czy
ponad 20 lat. Ich wiedza i zaan-
gazowanie pozwolity zbudowac
firme, ktérej ufaja klienci i part-
nerzy biznesowi.

To dobry moment, aby wszyst-
kim pracownikom powiedzie¢
dziekuje. Sukces ROBYG jest
efektem pracy catych zespotéw
- od projektantéw i inzynieréw
po sprzedaz, marketing, finanse
i obstuge klienta.

Jak wyglada przy-

sztos¢ ROBYG?

Chcemy rozwija¢ sie odpowie-
dzialnie. Zwiekszac skale dziatal-
nosci, ale nigdy kosztem jakosci.
Bedziemy rozwija¢ kolejne pro-
jekty, wzmacnia¢ obecno$¢ w naj-
wiekszych miastach i nadal reali-
zowac filozofie ,miast w miescie”.

Jedno zdanie na ko-
lejne 25 lat?
Dajemy wiecej. A dzi$ rozpedza-
my sie i chcemy dawac jeszcze
wiecej.

materiat partnera
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ROBYG od ponad 25 lat jest jednym z lideréw polskiego rynku nieruchomosci mieszkaniowych i marka, ktéra na
trwate wpisata sie w rozwdj nowoczesnych polskich miast. Dziatajgc w siedmiu najwigkszych aglomeracjach w
Polsce, spétka tworzy nie tylko mieszkania, ale przede wszystkim miejsca do zycia - funkcjonalne, zielone i dobrze
skomunikowane osiedla, odpowiadajgce na potrzeby wspdtczesnych mieszkaricéw.

Skala dziatalnosci ROBYG najlepiej pokazuje zaufanie, jakim firma cieszy sie wséréd klientéw. Ponad 100 tysiecy
os6b wybrato mieszkania ROBYG jako swoje miejsce do Zycia, a spétka zakontraktowata juz ponad 39 tysiecy lokali,
konsekwentnie rozwijajgc oferte w najwigkszych miastach kraju. To do$wiadczenie budowane przez lata przektada
sie na wysokie standardy jakosci, terminowosé realizacji inwestycji i dtugofalowe podejscie do rozwoju.

Jedna z ciekawszych inwestycji ROBYG
- Rytm Mokotowa - usytuowana jest w ma-
lowniczym zakatku Mokotowa, u zbiegu ulic
Antoniewskiej i Piramowicza. Mieszkaricy
maja do dyspozycji nowoczesne, otoczone
zielenia, osiedle w wysokim standardzie,
bogate w wiele udogodnieri i innowacji.
ROBYG po raz kolejny odkrywa nowa dzielni-
ce Warszawy i nadaje rytm miastu - w miej-
scu $wietnie skomunikowanym z kazdg cze-
$cig miasta, a jednoczes$nie gwarantujgcym
blisko$é natury.

Victoria Dom to deweloper z 28-letnim doswiadczeniem. Posiada rozbudowany bank ziemi i systema-
tycznie wprowadza do oferty kolejne inwestycje. W Polsce realizuje projekty na terenie Warszawy, Krako-
wa i Tréjmiasta. Spdtka rozwija takze dziatalnos¢ w Niemczech prowadzgc inwestycje w Berlinie i Lipsku.
Miastotwdérczosé od lat stanowi wazny element dziatalnosci Victorii Dom. We wspédtpracy z samorzadami
miast spétka wspéttworzy nie tylko budynki, ale réwniez ich otoczenie - drogi, chodniki, place zabaw i te-
reny zielone, ktére uzupetniajg lokalng infrastrukture, podnoszg komfort zycia mieszkaricéw.

W te wizje wpisuje sie powsta-
jace na warszawskiej Biatotece
osiedle Concept Cwikliriska.
W | etapie na przysztych miesz-
karicéw czeka 130 mieszkan
o powierzchni 31-84 m?2, od
1 do 4 pokoi. Nowoczesna ar-
chitektura, stonowana kolory-
styka i ciepte akcenty tworzg
przyjazna przestrzen dla singli,
parirodzin. Ceny zaczynaja sie
od niespetna 13,9 tys. zt/m2.
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Transparentnos¢ nowa
przewagq deweloperow

Jeszcze niedawno na rynku pierwotnym cena mieszkania bywata informacja,
o ktéra trzeba byto poprosi¢ handlowca. Dzi$ taki model powinien by¢ juz
przesztoscig. Od 2025 r. deweloperzy majg obowigzek publikowac na swoich
stronach ceny oferowanych mieszkan i domow, ich historie oraz informacje

o dodatkowych Swiadczeniach obcigzajacych nabywce. To wazna zmiana,
ale zdaniem ekspertéw portalu RynekPierwotny.pl sama jawnosc¢ ceny nie

wystarczy, aby méwic o prawdziwej transparentnosci.

JAROSEAW JEDRZY“SKI
ekspert portalu RynekPierwotny.pl

akup mieszkania
jest dla wiekszoseci
klientéw najwieksza

transakcja finansowg w zyciu.
Nabywca nie powinien wiec
sktadaé informacji o inwestycji
jak puzzli: osobno z reklamy,
rozmowy z doradca, prospek-
tu, wzoru umowy i péZniejszej
korespondencji. Przyjazny de-
weloper to przede wszystkim
taki, ktéry od poczatku jasno
pokazuje, co sprzedaje, za ile,
w jakim standardzie i na jakich
zasadach.

Cena to dopiero poczatek

Klient powinien znaé nie tylko
cene lokalu i stawke za metr
kwadratowy, ale réwniez koszt
miejsca postojowego, komor-
ki lokatorskiej czy innych obo-
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wigzkowych elementéw zakupu.
Wazna jest takze historia zmian
ceny. Dzieki temu kupujacy
moze lepiej ocenié¢ atrakcyjnosé
oferty i rzeczywista skale pro-
ponowanego rabatu.
Przejrzystosé powinna jednak
obejmowaé znacznie wiecej.
Kluczowe sg standard wykon-
czenia, termin realizacji, sposéb
zagospodarowania czesci wspol-
nych, zasady odbioru lokalu,
warunki usuwania wad, a takze
wszystkie koszty, ktére moga
pojawié sie przed przeniesie-
niem wlasnosci. Im mniej miej-
sca na niedopowiedzenia, tym
mniejsze ryzyko pézniejszego
konfliktu.

Analitycy portalu RynekPier-
wotny.pl zwracajg tez uwage,
ze jednym z waznych elementéw
transparentnosci powinien by¢
jasno okreslony harmonogram
wplat na mieszkaniowy rachu-
nek powierniczy, powigzany
z kolejnymi etapami realizacji



inwestycji, a takze regularne in-
formowanie nabywey o postepie
prac. Réwnie istotne sa czytel-
ne zasady rozliczania ewentual-
nych zmian i prac dodatkowych,
tak aby klient nie byt zaskaki-
wany kosztami, ktérych weze-
$niej nie mogt przewidzieé.
Podstawa powinny by¢é takze
zrozumiala umowa deweloper-
ska oraz precyzyjny prospekt
informacyjny, pozwalajacy
klientowi poznaé nie tylko pa-
rametry samej inwestycji, lecz
réwniez jej otoczenie, planowa-
ne przedsiewziecia w sasiedz-
twie i inne okolicznosci mogace
mieé znaczenie dla przysztego
komfortu zamieszkania.

Warto tez pamietaé, ze dla
klienta liczy sie nie tylko tresé

KLIENT POWINIEN
ZNAC NIE TYLKO CENE
LOKALU | STAWKE ZA
METR KWADRATOWY,
ALE ROWNIEZ
KOSZT MIEJSCA
POSTOJOWEGO,
KOMORKI
LOKATORSKIEJ
CZY INNYCH
OBOWIAZKOWYCH
ELEMENTOW ZAKUPU

PRZYJAZNY DEWELOPER

dokumentéw, lecz réwniez spo-
s6b ich przedstawienia. Kilku-
dziesieciostronicowa umowa
napisana jezykiem zrozumia-
tym gléwnie dla prawnika moze
formalnie zawieraé wszystkie
potrzebne informacje, ale nie-
koniecznie buduje poczucie bez-
pieczenstwa. Dobra komunika-
cja oznacza, ze nabywca wie,
jakie zobowiazania przyjmuje
i jakie prawa przystuguja mu na
kolejnych etapach inwestycji.

Prawdziwy test zaczyna

si¢ po podpisaniu umowy

Transparentnosé nie moze kori-
czy¢ sie w momencie wptaty
pieniedzy i podpisania umowy
deweloperskiej. Budowa trwa
czesto kilkanascie lub kilka-
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TRANSPARENTNOSCI
NIE WARTO
TRAKTOWAC JEDYNIE
JAKO KOLEJNEGO
USTAWOWEGO
OBOWIAZKU.

dziesigt miesiecy i w tym cza-
sie moga pojawié sie opdZnie-
nia, zmiany organizacyjne albo
problemy wykonawcze. Klient
znacznie lepiej przyjmie nawet
niekorzystng wiadomosé, jezeli
otrzyma ja odpowiednio weze-
$nie, wraz z rzetelnym wyja-
$nieniem przyezyn i mozliwych
konsekwencji.

Szczegdlnie Zle na zaufanie
dziata sytuacja, w ktérej wa-
runki znane przy zakupie zaczy-
naja zmienia¢ sie juz po zawar-
ciu umowy. W marcu 2026 r.
prezes UOKIK postawit zarzuty
trzem deweloperom w zwigz-
ku z dziataniami, ktére wedlug
Urzedu mogty wywieraé presje
na klientéw, aby zaakceptowali
wyzsza cene mieszkania lub zre-
zygnowali z czesci swoich rosz-
czen. Sam fakt, ze tego typu
sprawy trafiaja do regulatora,
pokazuje, jak istotna jest prze-
widywalnosé relacji z nabywea
takze po podpisaniu kontraktu.

Podobnie wyglada kwestia od-
bioru mieszkania i usuwania
usterek. Klient pamieta nie tyl-
ko to, czy wada sie pojawita, ale
przede wszystkim sposéb reak-
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cji dewelopera. Szybka informa-
cja, konkretny termin naprawy
i mozliwo$¢é sprawdzenia statu-
su zgloszenia moga ograniczyé
frustracje znacznie skuteczniej
niz najbardziej efektowna kam-
pania marketingowa.

Zaufanie staje sie

czes$cia produktu

Rynek mieszkaniowy jest dzis
znacznie bardziej informacyj-
nie otwarty niz jeszcze kilka lat
temu. Kupujacy moze tatwiej
poréwnywacé ceny, standardy
i lokalizacje, a dostep do danych
o nieruchomogciach systema-
tyeznie sie poszerza. To zmienia
rowniez sposéb konkurowania
deweloperéw.

PRZYJAZNY DEWELOPER

W ocenie analitykéw portalu
RynekPierwotny.pl, w sytu-
acji, gdy nabywea ma do wybo-
ru wiele podobnych mieszkar,
o decyzji nie musi przesadzac
wytacznie kilka tysiecy ztotych
réznicy w cenie czy dodatko-
wy metr balkonu. Coraz wiek-
sze znaczenie moze mie¢ prze-
konanie, ze po drugiej stronie
jest firma przewidywalna, kté-
ra nie ukrywa kosztéw, nie
zmienia regut w trakcie gry
i reaguje wtedy, gdy pojawia
sie problem.

Dlatego transparentnosci nie
warto traktowaé jedynie jako
kolejnego ustawowego obo-
wigzku. Dobrze wykorzystana
moze stac sie realng przewagg

konkurencyjng. Ustawa moze
wymusié ujawnienie ceny, ale
nie jest w stanie zadekretowaé
zaufania. To deweloper buduje
je przez caly proces sprzedazy
— od pierwszego wejscia klienta
na strone inwestycji, przez pod-
pisanie umowy i czas budowy,
az po odbiér mieszkania i obstu-
ge ewentualnych usterek.

Cena przyciaga uwage, loka-
lizacja czesto przesgdza o za-
interesowaniu inwestycja, ale
w coraz bardziej przejrzystym
i konkurencyjnym otoczeniu
wtasnie zaufanie moze zdecydo-
waé, czy klient podpisze umo-
we, a po kilku latach poleci tego
samego dewelopera kolejnemu
kupujacemu.

REKLAMA
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Bogaci Polacy napedzaja popyt
na nieruchomosci premium

Rynek premium rzadzi sie inng logika niz segment mieszkan

popularnych. Mniej liczy sie cena, bardziej adres, prywatnos$¢

i ograniczona podaz. W centrum miasta dziatek jest mato, a ich liczba
nie wzrosnie. To wtasnie unikalnos¢ takich lokalizacji najmocniej
napedza popyt na luksusowe apartamenty.

PAWELX KOPERSKI
architekt, cztonek zarzadu
Q3D Concept

WITOLD PADLEWSKI
architekt, cztonek zarzadu
Q3D Concept

edtug danych
KPMG i Ce-
natorium war-

tos$é rynku nieruchomosci pre-
mium i luksusowych w Polsce
w 2024 roku szacowana byta na
3,5 mld zl, co oznaczalo wzrost
o 6,7 proc. rok do roku. To
czesé szerszego zjawiska. Caly
rynek débr luksusowych w Pol-
sce osiggnal w tym samym cza-
sie 55,6 mld zl, a liczba oséb
posiadajacych aktywa netto
powyzej 1 mln dolaréw wzro-
sta 0 23 proc. Za tym wzrostem
stoja konkretni ludzie — coraz
liczniejsi zamozni Polacy. Dla
nich apartament premium to nie
tylko miejsce do zycia, ale tez
forma zabezpieczenia majatku.
Odporna na inflacje, konkretna
i prestizowa.

7 danych NBP i Polskiego Fun-
duszu Rozwoju przywotywanych
w analizach rynkowych wynika
z kolei, ze aktywa finansowe pol-
skich gospodarstw domowych
na koniec IIT kwartatu 2025 r.
przekroczyly 3,8 bln zt. Czesé
tego kapitatu trafia wtasnie
do nieruchomosei, szczegélnie
tych, ktore tacza unikalny ad-
res z ograniczong podaza. Klient
premium nie kupuje wylacznie
metrazu, ale okreslony styl zycia
i poczucie bezpieczeristwa kapi-
tatu. Najwieksze znaczenie maja
dzis$ lokalizacja, kameralnosé
oraz sp6jnosé koncepcji budyn-

POLSKI RYNEK
PREMIUM
DOJRZEWA, A WRAZ
Z NIM DOJRZEWAJA
OCZEKIWANIA
KUPUJACYCH.

ku. Apartament ma byé wygod-
ny, ale tez dyskretny, dopraco-
wany i odporny na uptyw czasu.
Dlatego w projektach z najwyz-
szej poiki liczy sie nie tylko stan-
dard lokalu, lecz takze to, jak
zaprojektowano czesci wspolne,
wejscie, recepcje, zielen czy za-
plecze rekreacyjne.

Centrum wyznacznikiem
prestizu

Najlepsze adresy w centrum
duzych miast pozostaja jednym
z najmocniejszych argumentéw
na rynku premium, bo ich po-
daz jest z natury ograniczona.
Wedlug analiz Grupy Morizon-
-Gratka nieruchomosci o warto-
sci co najmniej 2 min zt przy-
ciagaty w IV kwartale 2025 r.
blisko 4,6 proc. poszukujacych
w skali kraju, a zainteresowanie
najmocniej skupiato sie w du-
zych aglomeracjach. W prakty-
ce oznacza to, ze popyt koncen-
truje sie tam, gdzie najtrudniej
o nowe grunty i gdzie kazdy
dobry adres ma dodatkowg
wartos$é inwestycyjna. Nowych
dziatek w $rédmiejskiej tkance
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praktycznie nie przybywa, dlate-
go lokalizacja w centrum pozo-
staje jednym z najwazniejszych
wyznacznikéw prestizu. Kazda
inwestycja w takim miejscu musi
mierzy¢ sie z historig otoczenia,
sgsiedztwem zabytkéw, plana-
mi miejscowymi, dostepnoscia
komunikacyjna i oczekiwania-
mi mieszkaneéw. Centrum daje
nabywey co$ wiecej niz szybki
dojazd do biura czy restauracji
— dostep do kultury, ustug, naj-
lepszej infrastruktury miejskie;j.

Kameralnos$é, nie skala

W segmencie popularnym duza
inwestycja bywa zaleta, bo ozna-
cza wiekszy wybor lokali i nizsza
cene jednostkowg. W segmencie
premium dziata inna logika. Tu

PRZYJAZNY DEWELOPER

wartoscig staje si¢ kameralnosé,
tj. mniejsza liczba apartamen-
tow, wieksza prywatnosé i po-
czucie, ze budynek jest rezy-
dencja z wlasnym charakterem.
Dlatego o jakosci projektu decy-
duje nie tylko sam apartament,
lecz takze to, co dzieje sie poza
jego drzwiami: od recepcji i cze-
$ei wspélnych po udogodnienia
zaprojektowane z myslg o co-
dziennym komforcie mieszkan-
céw. Zamozni nabywcy zwraca-
jauwage na detale, ktdre jeszcze
kilka lat temu byty traktowane
jako dodatki. Premium oznacza
inng kulture projektowania bu-
dynku. Wazne sg naturalne ma-
teriaty, bardzo dobra akustyka,
ponadczasowa elewacja, staran-
nie zaprojektowane o§wietlenie,

funkcjonalne uktady mieszkan
i architektura, ktéra nie starzeje
sie po jednym sezonie. Liczy sie
réwniez jako$é wykoriczenia cze-
$ci wspolnych — recepcji, repre-
zentacyjnego lobby, przestron-
nych korytarzy, wind, parkingu,
czy zielonych taraséw. To one na
co dzien buduja komfort, prestiz
i spéjny charakter inwestycji.
Polski rynek premium dojrzewa,
a wraz z nim dojrzewaja oczeki-
wania kupujacych. Dobry adres,
kameralny charakter i wysoka
jakosé wykonania przestaja by¢
dodatkiem, a staja sie standar-
dem. Wtasnie dlatego luksusowe
nieruchomosei w centrach miast
pozostaja jednym z najbardziej
pozadanych aktywoéw dla zamoz-
nych Polakéw.

REKLAMA
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Jak zmienity sie
oczekiwania zamoznych
nabywcow mieszkan?

Grupa zamoznych nabywcédw w Polsce jest dzi$ wieksza, bardziej zréznicowana
i lepiej przygotowana do zakupu niz dekade temu. To zmienia rynek mieszkan
premium, w ktérym sama lokalizacja i wysoki standard wykonczenia przestaja
wystarczac. Klient chce wiedziec, za co ptaci i coraz uwazniej sprawdza, czy

wysoka cena ma pokrycie w rzeczywistosci.

ANNA GUMOWSKA
CEO Prime Time PR, ekspertka PR
rynku nieruchomosci

amoznos$é rosnie,
oczekiwania tez
Wedtug danych EY-

-Parthenon z 2025 r. w ciagu
dekady ponad trzykrotnie wzro-
sta liczba Polakéw dysponuja-
cych aktywami wartymi ponad
400 tys. zt — do ok. 4 mln oséb.
W ich rekach znajduje sie juz
ok. 62 proc. majatku prywatne-
go w Polsce, a grono oséb posia-
dajacych ponad 4 min zt podwo-
ito sie w tym okresie do ok. 100
tys. To jeden z powodéw, dla
ktérych rynek mieszkaniowy
premium wyglada dzi$ inaczej
niz dekade temu. Nie méwimy
wylacznie o garstce najbogat-
szych kupujacych, ale o szerokiej
i zréznicowanej grupie klientéw,
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ktérzy maja kapital i oczekuja
produktu dopasowanego do ich
stylu zycia.

Jednoczesnie sam segment pozo-
staje bardzo selektywny. Wedtug
danych ThinkCo mieszkania luk-
susowe stanowig ok. 1 proc. cale-
go rynku, a lokale o podwyzszo-
nym standardzie — do 10 proc.
To nie jest masowa kategoria,
lecz waska cze$é mieszkanidow-
ki, ktéra jak w soczewce skupia
w sobie najwazniejsze trendy
rynku — rosnace znaczenie pry-
watnosci, lokalizacji, jakosci ar-
chitektury i doswiadczenia, jakie
otrzymuje nabyweca. Rynek pre-
mium bardzo dobrze pokazuje,
jak zmienit sie sposéb mys$lenia
o mieszkaniu. Dla zamoznych
nabyweéw nie jest to juz wy-
tacznie adres, metraz i wysoki
standard wykoriczenia, ale cato-
sciowe doswiadczenie: prywat-
nosé, wygoda, bezpieczeristwo,



jakosé otoczenia i pewnosé, ze
produkt zachowa wartos$é w cza-
sie. Kupujacy oczekujg nie tyle
»luksusu na pokaz”, ile rozwig-
zan, ktére realnie poprawiaja
codzienne zycie. To wymusza na
deweloperach wieksza precyzje
— zaréwno w projektowaniu in-
westycji, jak i w komunikacji in-
westycji. W segmencie premium
nie da sie juz obronié ceny samg
obietnicg prestizu. Trzeba ja
uzasadnié konkretami, np. uni-
kalng lokalizacja, wyjatkowoscig
architektury, prywatnoscia, czy
standardem czesci wspdélnych,
widokiem.

Bez taryfy ulgowej

W segmencie apartamentéow
za kilka albo kilkanascie milio-
néw ztotych cena musi mieé po-

PRZYJAZNY DEWELOPER

krycie w jakosci. Nie wystarczg
tadna wizualizacja i wymyslna
nazwa inwestycji. Kazdy staby
punkt zaczyna tutaj pracowaé
przeciwko cenie: przypadkowy
widok, zbyt gesta zabudowa,
przecietna jakosé czesci wspdl-
nych, hatas, brak prywatnosci
czy obstuga sprzedazy niedo-
pasowana do poziomu oferty.
Klient premium bardzo szybko
rozpoznaje fatsz. W tym seg-
mencie nie dziata juz dekoro-
wanie standardowego produk-
tu jezykiem luksusu. Jezeli
inwestycja ma byé wyjatkowa,
wyjatkowos$é musi byé widoez-
na w decyzjach projektowych,
w jakosei detalu i w sposobie
prowadzenia rozmowy z na-
bywea. To rynek, na ktérym
kazde niedopowiedzenie kosz-
tuje zaufanie.

Wartos$é w zaufaniu

Doswiadczenie zakupu odgrywa
zreszta W segmencie premium
bardzo istotng role. Klient tego
rynku oczekuje dyskrecji, spraw-
nosci i indywidualnego podej-
scia. Nie chce byé prowadzony
standardowsg sciezka sprzedazy,
taka samg jak przy mieszkaniu
»popularnym”. Oczekuje part-
nerstwa, dostepu do informacji,
elastyeznosci i poczucia, ze jego
czas jest szanowany. Dlatego
rosnie znaczenie kameralnych
prezentacji i komunikacji pro-
wadzonej w spos6b bardziej se-
lektywny niz masowy. Dla tej
grupy nabywcéw sama oferta
to dopiero poczatek. Ostateczna
decyzja zakupowa nie rodzi sie
wylacznie na podstawie parame-
tréw inwestycji, lecz w wyniku
catego doswiadezenia kontaktu
z marka. Znaczenie ma kazdy

WIZERUNEK
DEWELOPERA STAJE SIE
INTEGRALNA CZESCIA
PRODUKTU
PREMIUM.

etap tej relacji: pierwszy komu-
nikat reklamowy, ton komuni-
kacji, jako$é materiatéw sprze-
dazowych, sposéb prowadzenia
rozmowy przez doradce, trans-
parentnosé¢ informacji, atmosfe-
ra spotkania, prezentacja inwe-
stycji oraz to, czy klient czuje sie
traktowany indywidualnie i z na-
lezyta uwagag.

Wizerunek dewelopera staje sie
wiec integralng czescig produktu
premium. Marka, jej reputacja,
historia weczesniejszych reali-
zacji, spos6b komunikacji oraz
kultura obstugi wplywaja na
postrzegang wartos¢ inwestycji.
W przypadku bardziej wymaga-
jacych nabywcéw proces zakupu
nieruchomosei przypomina bu-
dowanie relacji opartej na zaufa-
niu. Klient chce mieé¢ pewnosé,
ze deweloper jest nie tylko sprze-
daweg lokalu, ale wiarygodnym
partnerem, ktéry rozumie jego
potrzeby, potrafi odpowiedzieé
na obawy i bedzie obecny takze
po podpisaniu umowy. Dlate-
go ogromne znaczenie ma spoj-
nosé doswiadezenia — od pewnej
obietnicy sktadanej w kampanii
marketingowej po rzeczywista
jakos$¢ obstugi i pézniejsza opie-
ke posprzedazows.
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