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STRESZCZENIE

W artykule dokonano identyfikacji i prezentacji wieloaspektowych uwarunkowan dzia-
fan informacyjnych posrednikow w obrocie nieruchomosciami. Ze wzgledu na interdyscy-
plinarny charakter zagadnienia, uwzgledniono uwarunkowania w aspekcie ekonomicznym,
technicznym, psychologicznym, socjologicznym, lingwistycznym oraz etycznym. Pozna-
nie powyzszych zagadnien umozliwia optymalizacj¢ dziatan informacyjnych, prowadzi do
wzrostu ich efektywno$ci oraz skutecznosci.

Stowa kluczowe: informacja, uwarunkowania, dziatania informacyjne, posrednicy w obro-
cie nieruchomos$ciami

Wstep

We wspotczesnych systemach spoteczno-ekonomicznych istnieje wiele pod-
miotow, ktdrych podstawowa dzialalno§¢ opiera si¢ na realizacji procesow infor-
macyjnych. Przyktadem sg posrednicy w obrocie nieruchomos$ciami, ktorzy zawo-
dowo wykonujg czynno$ci zmierzajace do zawarcia przez inne osoby umoéw naby-
cia/zbycia praw do nieruchomos$ci (wlasnosciowych spoldzielczych praw), najmu,
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dzierzawy nieruchomosci lub innych umoéw, majacych za przedmiot prawa do nie-
ruchomosci lub ich czesci [Ustawa o gospodarce nieruchomosciami, 1997, art. 180].
W szczeg6lnosci czynnosci te dotyczg: udzielania informacji w zakresie warunkow
ekonomiczno-rynkowych, podejmowania dzialan zmierzajacych do wyszukania
kontrahenta, kojarzenia stron, aranzowania ogledzin nieruchomosci, udzialu w ne-
gocjacjach oraz pomocy przy finalizacji transakcji poprzez podjgcie czynnosci orga-
nizacyjnych [Standardy zawodowe posrednikow w obrocie nieruchomosciami 2009,
§18]. Na kazdym etapie wykonywania ustug posrednictwa wystepuja dziatania in-
formacyjne polegajace na generowaniu informacji, gromadzeniu, przechowywaniu,
przekazywaniu, przetwarzaniu, udostepnianiu oraz interpretacji i wykorzystaniu
informacji.

Celem niniejszej pracy jest identyfikacja i prezentacja wieloaspektowych uwa-
runkowan dziatan informacyjnych posrednikéw w obrocie nieruchomo$ciami. Uwa-
runkowania dzialan informacyjnych posrednikéw w obrocie nieruchomo$ciami sta-
nowig ztozony problem zaréwno natury ekonomicznej, technicznej, psychologiczne;j
i socjologicznej, jak réwniez lingwistycznej oraz etycznej.

Uwarunkowania ekonomiczne dziatan informacyjnych posrednikow
w obrocie nieruchomosciami

Uwarunkowania ekonomiczne stanowia najistotniejsze kryterium oceny dzia-
falnosci informacyjnej posrednikéw. Gtéwnym kryterium jest tu optacalno$é, rozu-
miana jako przewaga korzysci wynikajacych z dziatan informacyjnych nad kosztami
ich uzyskania. Uwarunkowania ekonomiczne odnoszg si¢ do kosztow i dotycza:
1. Traktowania informacji jako towaru na rynkach nieruchomosci, wowczas
mozemy mie¢ do czynienia z przeniesieniem prawa wtasnosci lub tez prawa
uzytkowania czasowego danej informacji z jednego podmiotu na inny pod-
miot gospodarczy. Przeniesienie to moze wystepowaé w dwoch formach:
a) w formie wyrobow informacyjnych (np. teksty dotyczace ogloszenia nie-
ruchomosci, rysunki przedstawiajace rzuty nieruchomosci, rzuty kondy-
gnacji itp.);

b) w formie ushug informacyjnych [Olenski 2001, 310-311], ktére mozna
podzieli¢ uwzgledniajac:
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— przedmiot ushug (dostep do baz danych nieruchomosci, udostgpnianie
serwisOw oraz baz danych za posrednictwem Internetu, opracowanie
kampanii promocyjnej, itp.),

— formy ushugi (np. ustuga dostepu do zasobow informacyjnych, doty-
czacych nieruchomosci moze by¢ $wiadczona w formie abonamentu,
prenumeraty czasopism, a szkolenie ustawiczne moze by¢ realizowane
W postaci stacjonarnej, zdalnej, itp.),

— zakres ushug (np. szkolenie specjalistyczne) [Czerwinski 2011, 39];

2. Rozwoju technik teleinformatycznych, ktore moga przyczyniac si¢ do:

a) zwiekszenia oszczednosci (np. oferentéw, nabywcdw), zmniejszenia po-
ziomu kosztow dotarcia do potencjalnego klienta, uzycia prostych na-
rzgdzi promocyjnych, zmniejszenia kosztow reklamy w Internecie oraz
wykonania tatwej i szybkiej modyfikacji tresci i obrazéw umieszczonych
na stronic WWW,

b) dokonania automatyzacji dziatan informacyjnych;

¢) optymalizacji czas6w procesOw i procedur informacyjnych, itp. [Rodzen
2014, 343-344].

Uwarunkowania techniczne dziatan informacyjnych posrednikéw
w obrocie nieruchomosciami

Podczas przesytania informacji, w kanatach informacyjnych wystepuje ko-
dowanie 1 dekodowanie informacji. Jest to na przyktad sporzadzenie przy uzyciu
klawiatury komputera oferty sprzedazy nieruchomosci i wystanie jej kontrahentowi
z wykorzystaniem poczty elektronicznej. Odkodowanie powyzszej informacji wy-
maga posiadania komputera z dostgpem do Internetu, a takze zapisania i wydru-
kowania lub zapamigtania oferty w celu jej weryfikacji, np. podczas ogledzin lub
rozmowy telefonicznej. Uwarunkowania techniczne dotyczg wiasciwosci ogniwa
kanahu informacyjnego, do ktorych zaliczamy:

1. Zasigg ogniwa:

a) rynek lokalny (np. lokalne gazety ogloszeniowe czy tez tematyczne do-
datki do gazet);
b) rynek globalny (Internet).
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. Przepustowos¢: tacze internetowe, liczba nowych ofert mozliwych do wpro-

wadzenia do systemu komputerowego w danej jednostce czasu, np. w ciagu
doby.

. Dhlugos$¢ okresu potrzebnego do przestania wiadomosci, np. gdy przepu-

stowo$¢ ogniwa wynosi 100 kilobitow/sekundg, a wiadomos¢ do wystania
ma 10 megabitow, to czas potrzebny do wyslania tej wiadomosci wynosi
102,4 sek. (innym przyktadem jest ustuga pocztowa).

. Niezawodnos$¢ ogniwa (w tym odpornos¢ na zaktocenia). Za miare odporno-

$ci na zaktocenia uznaje si¢ prawdopodobienstwo, ze informacja przestana
z wykorzystaniem danego ogniwa przejdzie przez nie bez znieksztalcenia.

. Wiarygodnos¢, ktéra opisuje, w jakiej mierze informacja nadana przez

nadawce zostanie w tej samej postaci dostarczona do odbiorcy.

. Bezpieczenstwo ogniwa zapewniajace, ze informacje wystane przy pomo-

cy danego ogniwa nie zostang przechwycone i zmodyfikowane przez inne
osoby.

Przesylaniu informacji na rynkach nieruchomos$ci moga towarzyszy¢ pewne

niedoskonatosci, ktorych przyczyny wynikajg m.in. z niedoskonatosci ogniw kanatu

facznosci. Wzrost wlasciwosci technicznych kanatow informacyjnych mozna osia-

gnac poprzez tworzenie sieci przeptywu informacji (faczenie ogniw) — w zaleznosci

od potrzeb — w nastepujace sposoby:

1. Szeregowy — np. uzyskanie przez posrednika na zlecenie oferenta decyzji

o pozwoleniu na budowg¢/rozbudowe nieruchomosci (potaczenie oferenta
nieruchomosci, posrednika, Urzad Miasta Wydziat Architektury, strony po-
stepowania administracyjnego).

. Rownolegly, z ktérym mamy do czynienia w sytuacji przysytania waznych

informacji, na ktérych szczegoélnie nam zalezy, aby dotarly do odbiorcy.
Wykorzystywane sg wowczas jednoczesnie telefon, e-mail, faks lub list po-
lecony. Rownolegle uzycie kilku ogniw przyczynia si¢ do poprawy takich
wlasciwosci, jak przepustowosé, niezawodno$¢, odporno$é na zakldcenia
oraz wiarygodno$¢ kanatu, a takze wplywa na skrocenie czasu przesylania
informacji.
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Uwarunkowania psychologiczne dziatan informacyjnych posrednikéw w obrocie nie-
ruchomosciami

Uwarunkowania psychologiczne dzialan informacyjnych podmiotéw na ryn-
kach nieruchomosci dotyczy¢ moga zagadnien zwigzanych z odbiorem informacji
(jej spostrzeganiem oraz sposobem recepcji), z wykorzystaniem efektow psycho-
logicznych w marketingu nieruchomosci, czy tez ksztaltowaniem informacji oraz
oceng wiarygodnosci okreslonego przekazu. Ponadto do uwarunkowan tych zaliczy-
my znajomos$¢ zachowan ludzkich w kontaktach z klientami, a takze sposoby pro-
wadzenia negocjacji [Nieruchomosci w Polsce... 2007, 810—824]. Uwarunkowania
psychologiczne dotycza:

1. Postrzegania informacji — zbyt mate nat¢zenie sygnalu (np. mato znacza-
ca reklama niosaca przekaz informacyjny o sprzedazy okreslonej nierucho-
mosci), moze nie zosta¢ dostrzezona w sposob §wiadomy. Zatem nat¢zenie
bodzca musi przekroczy¢ pewna warto$¢ progowa, jednak nie powyzej pro-
gu percepcji, gdyz uwaga moze zosta¢ skupiona na innych szczegotach.

2. Recepcji informacji, ktéra wraz z postrzeganiem informacji moze przy-
biera¢ rozmaitg posta¢. Informacje, ktore trafiaja do odbiorcy w polaczeniu
z aktualnym kontekstem sytuacyjnym, towarzyszacym odbiorowi informa-
cji oraz aktualnym stanem emocjonalnym, wptywaja na subiektywng dla
kazdego cztowieka tzw. matryce myslowa. Warto zaznaczy¢, ze mozliwos¢
zrozumienia informacji zalezna jest od istniejacych skojarzen i kontekstu.
Na skutek braku skojarzen nie nastapi prawidlowe zrozumienie informacji.

3. Wplywu skojarzen i kontekstu na ,,obiektywng informacj¢”, w nastep-
stwie czego wystepuje jej przetworzenie, ktore powoduje powstanie ko-
lejnych skojarzen informacyjnych, co w konsekwencji doprowadza do po-
wstania ,,parainformacji” oraz zrozumienia odczytanej informacji w wyniku
procesu swiadomego lub nie§wiadomego zwigzanego z konfrontacja z wta-
sng matrycg myslowa [Raudenr 2006; za: Forlicz 2008, 93-95, 98]. Aspekt
ten czesto jest wykorzystany przez tworcow reklam nieruchomosci w celu
wywarcia pozytywnego wizerunku posrednika w obrocie nieruchomoscia-
mi oraz nieruchomosci przez niego oferowanych. Stopklatka z reklamy uka-
zanej w telewizji (w Internecie), na banerze reklamowym lub na stronie in-



402

METODY ILOSCIOWE W EKONOMII

ternetowej biura, wptywa na wzrost pozytywnego postrzegania posrednika
1jego oferty [Psychologia poznawcza w praktyce 2012, 15].

. Efektow wplywajacych na ocene zjawisk, ktorym towarzyszy niedosko-

nata recepcja docierajacych informacji. Do efektow tych zaliczamy np.:
efekt kontrastu, efekt pierwszenstwa, efekt §wiezosci, efekt aureoli. Po-
nadto na ocene¢ zjawisk maja wptyw osoba, do ktorej przekaz jest adreso-
wany, posiadanie wcze$niejszych informacji, poszukiwanie potwierdzenia
wlasnej opinii. Na odbior informacji wplywaja réwniez osoba, ktéra dana
informacj¢ podaje, stan emocjonalny oceniajacego, a takze takie elementy
jak uprzedzenia rasowe, narodowe, religijne, itp.

. Zwi¢kszenia percepcji poznawczej i recepcyjnej, np. poprzez odpowied-

nig personalizacje (dopasowanie atrakcyjnej oferty inwestycyjnej dla przed-
sigbiorcy poszukujacego lokalu handlowego w poblizu nowopowstajacego
centrum handlowego).

. Zwiekszenia skutecznosci przekazu informacji oraz jej recepcji — czg-

sto efekty przedstawione powyzej stosuje si¢ nie pojedynczo, ale w sposob
laczny, co wzmaga site przekazu. Posrednik w obrocie nieruchomos$ciami
wykorzystuje do promocji swojej oferty m.in. witryny w siedzibie firmy,
gabloty reklamowe rozmieszczone w gtownych traktach pieszych, strone
internetows, internetowe serwisy ogloszeniowe, reklame na oferowanej nie-
ruchomosci [Standardy zawodowe posrednikow... 2009, §20]. Powtarzajace
si¢ obrazy wykorzystywane w reklamach wptywaja na zaktywizowanie in-
formacji zawartych w pamigci potencjalnych nabywcow na rynkach nieru-
chomosci [Psychologia ekonomiczna 2004, 443].

. Niecheci konsumentow do wysitku umystowego, np. niech¢¢ nabywcow

nieruchomosci do przeanalizowania wszystkich dost¢gpnych ofert kredyto-
wych uwzgledniajac oprocentowanie, marzg, ubezpieczenie oraz wyboru
najlepsze;j.

. Sposobu ksztaltowania informacji, np. zapis ceny nieruchomosci

199 000 zt jest bardziej atrakcyjny niz 200 000 zt, ale réznica w cenie dwdch
nieruchomosci za 149 000 zt i 150 000 zt nie jest juz taka duza, poniewaz
cyfra po lewej stronie jest taka sama [Psychologia ekonomiczna 2004, 443].
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9. Nieswiadomej konfabulacji, czyli zjawiska ,,przypominania” sobie tresci in-
formacji, ktérych sie nie posiada. Z sytuacja taka mamy do czynienia w przy-
padku prezentacji duzej liczby nieruchomosci (w jednym dniu) potencjalne-
mu nabywcy przez posrednika/posrednikéw w obrocie nieruchomos$ciami.

10. Nastroju, w jakim dany rozmoweca si¢ znajduje. Zawarto§¢ merytorycz-
na wypowiedzi moze si¢ zmienia¢ na skutek radosci, strachu, gniewu czy
zalu. Istotny jest rowniez koszt wysitku umystowego, ktory nalezy poniesé
w celu uksztattowania oraz przekazania informacji.

11. Oceny wiarygodnosci przekazu — podmiot posiadajacy wiedzg, bedacy
dostawca informacji (np. oferent nieruchomos$ci) moze kierowac sig, ze
wzgledu na swoj interes, informacja nie w petni aktualng, adekwatna czy
tez doktadng i prawdziwa. Istotna jest zatem ocena dostarczyciela infor-
macji z punktu widzenia jego wiarygodnosci w trakcie przekazu [Forlicz
2008, 113].

12. Umiejetno$¢ odpowiedniego oddzialywania na klienta (w konsekwen-
cji réwniez na jego decyzje zakupowe), na ktére maja wptyw dwa gtowne
czynniki osobowosciowe, tj. pewnos¢ siebie oraz wrazliwos$¢ danego czto-
wieka.

13. Technik wywierania wplywu w procesie sprzedazy nieruchomosci, do
ktorych zaliczamy: zasade kontrastu, regute wzajemnos$ci, wzbudzenie za-
angazowania, zasade podobienstwa, zasad¢ autorytetu oraz odmowe-wy-
cofanie i metode ,,stopy w drzwiach”. Kolejng umiejetno$cia w obstudze
klienta jest znajomos$¢ technik umozliwiajacych odpowiadanie na zastrze-
zenia klientow [Nieruchomosci w Polsce... 2008, 810—818].

14. Profesjonalnego prowadzenia negocjacji, co wigze si¢ ze znajomos$cig
réznego rodzaju technik komunikacji werbalnej, a takze komunikacji nie-
werbalnej (czyli §wiadomego postugiwania si¢ tzw. ,,mowa ciata”) [ Nieru-
chomosci w Polsce... 2008, 817].

Uwarunkowania socjologiczne dziatan informacyjnych posrednikéw
w obrocie nieruchomosciami

Z socjologicznego punktu widzenia mozliwe jest wyroznienie dwoch przy-
padkéw dziatan informacyjnych pos$rednikow. Pierwszy, dotyczy wptywu zbierania
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informacji za pomocg ankiet na zmiang¢ pogladéw i zachowania ankietowanego, na-
tomiast drugi dotyczy wplywu opublikowania prognoz na ich spetnienie. Uwarun-
kowania socjologiczne przejawiajg si¢:

1. W opublikowanych prognozach i ich wptywie na spekienie si¢ przewidy-
wan. Na rynkach nieruchomosci wystepuje tzw. ,,efekt Edypa”, powoduja-
cy, ze prognozy nieopublikowane okazuja si¢ prawdziwe, natomiast pro-
gnozy opublikowane staja si¢ falszywe (sg to prognozy samoniszczace si¢).
Drugim wariantem omawianego efektu sa prognozy, ktorych opublikowanie
wplywa na spelienie prognozy, natomiast, ich nieopublikowanie wplywa
na niespetnienie prognozy (prognozy tego typu same si¢ spetniaja) [Forlicz
2008, 119-120]. Przyktadem prognozy ulegajacej samozniszczeniu bedzie
ogloszenie, ze w nastepnych latach nastapi dynamiczny rozwoj budownic-
twa, co moze doprowadzi¢ do spadku cen nieruchomosci. Po opublikowaniu
takiej prognozy cze$¢ developerdw zmieni swoje plany i ograniczy budowe
(obawiajac sig, ze nie bedzie w stanie sprzeda¢ oferowanych mieszkan po
zatozonej cenie), co spowoduje, ze prognoza spadku cen si¢ nie sprawdzi.
W konsekwencji, posrednik zwigkszy zakres pozyskiwania informacji doty-
czacych ofert sprzedazy z rynku wtornego. Przykladem prognozy samospet-
niajacej si¢ jest panika inflacyjna. W przypadku pojawienia si¢ informacji
o przewidywanym wzro$cie cen nieruchomosci mieszkaniowych, nastgp-
stwem bedzie wzrost popytu, ktory w konsekwencji doprowadzi do wzrostu
cen. Dziatania informacyjne posrednikdw moga zosta¢ ukierunkowane na
zwigkszenie promocji posiadanych ofert, gdyz dla osob, ktdre w tej progno-
zie upatrywac beda wzrostu cen, oznaczac to bedzie przyspieszenie dokona-
nia zakup6w nieruchomosci.

2. W efektach zewnetrznych reklamy. Celem reklamy developera sprzedaja-
cego atrakcyjne (nowoczesne) mieszkania jest zwigkszenie efektywnosci
sprzedawanych nieruchomos$ci. Wskutek tego dzialania informacyjne po-
srednika dotyczace przekazywania informacji moga zosta¢ ograniczone.
Towarzyszacy reklamie efekt zewngtrzny moze przyczyni¢ si¢ do zwigk-
szenia zainteresowania mieszkaniami w nieruchomosciach znajdujacych si¢
na terenach pobliskich.

3. Pewnego rodzaju postepowaniu spotecznym bedacym efektem informacji
o zachowaniach innych oséb. W takiej sytuacji mamy do czynienia z me-
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chanizmem, okre§lonym jako ,,zasada dowodu spotecznego” [Cialdini 1998,
113]. Przyktadem moga by¢ posrednicy, ktorzy rozpowszechniaja informa-
cje odnoszace si¢ do liczby mieszkan sprzedanych (np. na danym osiedlu)
lub liczby 0s6b korzystajacych z ich ustug. Z tego moze wynika¢ substytu-
cja dziatan informacyjnych, dziatania dotyczgce generowania informacji,
promocji moga zosta¢ ograniczone.

4. W zespotowym przetwarzaniu informacji oraz podejmowaniu decyzji. Tak
zwane myslenie grupowe charakteryzuje si¢ ztudzeniem jednomys$lnosci,
co moze spowodowaé ograniczenie w rozwazaniu wszystkich mozliwosci
i przyjecie jednej z gory okreslonej opcji [Tyszka 1999, 62—63]. Za przykiad
moze postuzy¢ decyzja zakupu konkretnej nieruchomosci za namowa catej
rodziny (bgdacej nastepstwem intensywnego myslenia grupowego).

5. W aspektach spotecznych odnoszacych si¢ do roznic kulturowych (dotyczy
to zarowno sfery werbalnej, jak i1 sfery niewerbalnej) — roznice te uwidacz-
niaja si¢ w szczego6lnosci podczas prowadzenia negocjacji oraz w trakcie
prowadzenia dziatan marketingowych [Forlicz 2008, 127].

6. W ukierunkowanym rozwoju technik teleinformatycznych, ktore utatwiaja
komunikacje, upraszczaja gromadzenie informacji oraz jej przechowywanie
[Rodzen 2014, 170-171].

Uwarunkowania lingwistyczne dziatan informacyjnych posrednikow
w obrocie nieruchomosciami

Uwarunkowania lingwistyczne dziatalno$ci informacyjnej podmiotéw na ryn-
kach nieruchomosci dotycza w szczegdlnosci zagadnien dostosowania jezyka wy-
korzystywanego w komunikacji zar6wno do wymogoéw technicznych kanatu infor-
macyjnego, jak rowniez do celu, ktory przyswieca przekazowi informacji oraz do
mozliwosci odbiorcy danej informacji. Uwarunkowania lingwistyczne dotycza:

1. Poprawnosci formutowania wypowiedzi. W przypadku przekazu werbalne-
go zdania budowane sg zazwyczaj pospiesznie i bez zachowania szczegdlnej
poprawnosci. Forma pisemna wypowiedzi wymusza petniejszg tres¢, bogat-
szy zasob stownictwa oraz wraz z mozliwoscig doktadniejszego i dtuzszego
przemyslenia — zwiezlos¢ i precyzyjno$¢ wypowiedzi (przyktadem sg umo-
wy posrednictwa w obrocie nieruchomosciami).
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. Manipulacji adresata informacji, sktaniajac go do przyjecia pewnych opi-

nii, sadoéw, a nawet pozadanego przez nadawce dziatania. Uwarunkowania
lingwistyczne nie polegaja na znalezieniu odpowiednich argumentow, ale
na zastosowaniu odpowiednich stow oraz konstrukcji jezykowych [Forlicz
2008, 142—143]. Na rynkach nieruchomosci propozycje sprzedazy nieru-
chomosci, zamiast przedstawi¢ wprost z podaniem zalet, mozna sformuto-
wac: ,,nie jest wazne, ze ten dom ma $wietng lokalizacje, ani ze jest wykon-
czony z pomocg bardzo dobrych materiatow, ale istotne jest to, ze idealnie
dopasowany jest do Panstwa rodziny”. Adresat tak przedstawionej informa-
cji, dowiaduje sig¢ i tak istotnych wiadomosci dotyczacych nieruchomosci,
ale nie jest nimi w sposob nachalny atakowany.

. Zastosowanie stow kluczowych (np. ,,sprobuj”) oraz spojnikow (,,ale”, ,,po-

mimo ze”, ,,bo”, ,,i”). Przyklady: ,,prosz¢ zapoznac¢ si¢ z oferta innych biur
obrotu nieruchomos$ciami i sprobowac znalez¢ co$ dla siebie, zanim przed-
stawimy Panu nasza oferte (nieruchomosci)”, ,,proponuje te nieruchomosc,
bo ma $§wietng lokalizacje i speinia wszystkie potrzeby mieszkaniowe”.
Zastosowanie spojnika ,,ale” powoduje zwigkszenie koncentracji uwagi na
tej czesci zdania, ktora po nim nastgpuje. Z kolei zastosowanie spdjnika
,,pomimo ze” kieruje uwage na pierwsza czgs¢ zdania [Batko 2005, 65-66].
Uzycie spdjnika ,,i”” sprawia wrazenie perswazyjne, sugeruje, ze drugi czton
zdania jest nastepstwem cztonu pierwszego [Bralczyk 1996, 160; za: For-
licz 2008, 145], np. ,,pewnos¢ i zaufanie”.

. Potwierdzenia czego$ oczywistego dla odbiorcy, wystepujacego w pierw-

szej czesci zdania, co przy uzyciu czasownikow (np. spowoduje, wywota,
sprawi, pozwoli) przyczyni si¢ do potraktowania zdania jako integralnej
catosci, bez zwrocenia uwagi na fakt, ze ujeta w zdaniu implikacja moze
by¢ tylko pozorna [Batko 2005, 76-80], np. ,,atrakcyjno$¢ nieruchomosci
zalezna jest od lokalizacji, a to pozwala na skrdcenie czasu negocjacji ce-
nowych”.

. Mozliwosci perswazyjnych, np. gdy zastosujemy presupozycje, jak: ,,gratu-

luje, ze dokonal Pan prawidlowej decyzji dotyczacej przedstawionej nieru-
chomosci”. Zdanie to stwierdza, ze kto§ tego wczesniej nie robit. W przy-
padku zdania: ,kiedy Pan juz kupi t¢ dziatkg, mozna dokonaé¢ podziatu
geodezyjnego” wystepuje sugestia, ze odbiorca wiadomosci dokona zaku-
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pu dziatki. Mozna réwniez na poziomie pod§wiadomym, stosujac pytanie,
sktoni¢ kogo$ do podjecia decyzji [Batko 2005, 89—110], np. ,,czy zakupu
nieruchomosci dokona Pan do majatku odrgbnego, czy tez do wspolnego
wraz z zong?”.

Uwarunkowania etyczne dziatan informacyjnych posrednikéw
w obrocie nieruchomosciami

Uregulowania prawne, okreslone w szeregu przepisOw prawnych, nie gwaran-
tujg nam regulacji wszystkich sytuacji, z ktérymi mamy do czynienia na rynkach
nieruchomosci zarowno w zyciu spotecznym, gospodarczym czy tez codziennym.
Na rynkach nieruchomosci wypracowane zostaty, w przypadku podmiotow prowa-
dzacych dziatalno$¢ zawodowa w dziedzinie gospodarowania nieruchomo$ciami,
standardy zawodowe okreslajace zasady etyki zawodowej [Standardy zawodowe
posrednikow... 2009].

Uwarunkowania etyczne mogg wynikac¢ z che¢ci wyludzenia informacji (np. da-
nych osobowych, adresu nieruchomosci) w celu uniknigcia zaplacenia prowizji za
podjete przez posrednika dziatania informacyjne. Mozliwo$¢ wyludzenia informacji
na rynkach nieruchomosci moze wystapi¢ rowniez w przypadku stosowania metod
socjotechnicznych. Metody te moga opiera¢ si¢ na prowokowaniu emocjonalnym
lub tez wykorzystaniu stabych stron posrednika w obrocie nieruchomos$ciami (brak
doswiadczenia, trema, proznosc).

W dobie dynamicznego rozwoju Internetu, wyludzanie informacji na rynkach
nieruchomosci moze przybiera¢ rozmaite formy: od wysylania falszywych e-maili,
tworzenia fatszywych stron internetowych, do inwigilacji zwigzanej z instalowaniem
tzw. cookies, czyli niewielkich zbiorow tekstowych zazwyczaj zapisywanych na twar-
dym dysku, zawierajacych rozmaite informacje o uzytkowniku i jego wej$ciach na
dane strony. Takie dziatanie jest nieetyczne i bardzo czg¢sto ma miejsce poza wiedza
i $wiadomoscia uzytkownika (w przypadku cookies, wyjatek stanowia uzytkownicy,
ktorzy potrafig je wytaczyC€) [Kodeks Etyczny... 2006; za: Forlicz 2008, 146].
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Podsumowanie

Podsumowujac, dokonanie identyfikacji i klasyfikacji uwarunkowan dziatan
informacyjnych przyczyni¢ si¢ moze do optymalizacji dzialan, wzrostu ich efek-
tywnosci i skutecznosci, a tym samym do wzrostu jako$ci §wiadczonych ustug przez
posrednikow w obrocie nieruchomo$ciami. Warto zaznaczy¢, ze przedstawiona
w niniejszym artykule klasyfikacja uwarunkowan nie jest jedyng mozliwg. Moga
wystgpi¢ rowniez uwarunkowania prawne, organizacyjne, a takze tagczone, np. tech-
niczno-technologiczne czy tez techniczno-ekonomiczne.
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DETERMINANTS OF INFORMATION OPERATIONS
OF REAL ESTATE AGENTS

Abstract

The article presents a multifaceted determinants of information operation of real estate
agents. Due to interdisciplinary nature of the issue, conditions like economic, technical, psy-
chological, sociological, linguistic and ethical were taken into considerations.
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