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Kupujacy nie placi prowizji? Kupujacy ptaci za wszystko!

Ostatnio pojawito sie w mediach wiele entuzjastycznych tekstow na temat inicjatywy

jednego z biur nieruchomosci reklamujacego sie hastem , Kupujacy nie placi prowizji”.

W tej sprawie nalezy sie potencjalnym klientom rynku nieruchomosci pewne wyjasnienie. Juz od lat 90
Polska Federacja Nieruchomosci stara sie przekonac¢ swoich cztonkéw do przyjecia zasad pracy takich
jakie stosowane sg na najlepiej rozwinietych rynkach nieruchomosci jak np. w USA i Kanadzie, gdzie
wynagrodzenie dla posrednika pobierane jest zawsze przy sprzedazy nieruchomosci od tego klienta —
ktory sprzedaz zgtosit. Trzeba jednak podkresli¢, ze oferta sprzedazy nieruchomosci trafia tam tylko
do jednego tylko posrednika w obrocie nieruchomosciami (brokera), co oznacza, Zze umowy S3
zawierane w systemie na wylgczno$¢. Zadne biuro nieruchomosci nie przyjmie do swojej bazy ofert -
nieruchomosci, ktdrej wiasciciel juz ma podpisang umowe z innym biurem. To jest zrozumiate, bo nie
wstawiamy przeciez towaru np. do kilku sklepow skoro towar jest jeden.

W takiej sytuacji wynagrodzenie na rzecz posrednika potrgcane jest z zaptaty kupujacego (zazwyczaj
na rachunek powierniczy prowadzony przez posrednika - brokera). A wiec posrednik ma
zagwarantowane wynagrodzenie za wykonanie zadania sprzedazy. Wynagrodzenie tkwi w cenie, ktorg
ptaci kupujacy. Nie oznacza to jednakze, ze jest doliczane do ceny nieruchomosci. Cena jest bowiem
ceng jaka uda sie wynegocjowac na rynku. Procentowa wysoko$¢ wynagrodzenia posrednika jest
ustalana w negocjacjach sprzedajgcego z posrednikiem przy jeszcze nieznanej cenie transakcyjnej.
Zasada, ze wynagrodzenie za doprowadzenie i sfinalizowanie transakcji pobiera sie od osoby, ktdra
uzyskuje z tej transakcji pienigdze — jest catkiem logiczna i uzasadniona. W sumie — cene i tak pfaci
kupujacy i nie interesuje go jaka czeSc¢ tej kwoty trafi do brokera.

W Polsce wyksztatcit sie model zgtaszania sprzedazy tej samej nieruchomosci kilku biurom
jednoczesnie i pobierania wynagrodzenia przez posrednika od obu stron. Ale — uwaga: standardy
zawodowe jednoznacznie mdwia, ze wynagrodzenie mozna pobra¢ wytgcznie wtedy gdy jest umowa z
klientem. Czy to sprzedajgcym czy kupujgcym. Umowa ta powinna okreslic wymagania klienta, po
spetnieniu ktdrych zaptaci on posrednikowi wynagrodzenie. Umowa ta jest takze potwierdzeniem
odpowiedzialnosci posrednika za wykonang ustuge. Oznacza mozliwos¢ dochodzenia odszkodowania,
jezeli w wyniku transakgji klient ponidstby szkode. Oczywiscie w umowie musi by¢ wskazany posrednik
w obrocie nieruchomosciami czyli osoba z licencja odpowiedzialna za czynnosci posrednictwa
wynikajgce z umowy — bo tylko taki posrednik jest ubezpieczony od odpowiedzialnosci cywilnej. Tu
warto przypomnie¢, ze nazwa ,Posrednik w obrocie nieruchomosciami” jest tytutem prawnie

strzezonym i uzywa¢ go mogg jedynie osoby z licencjg
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PFRN nie godzi sie z hastem reklamowym ,kupujacy nie ptaci prowizji” bo z powyzszego opisu sytuaci
wynika, Zze jest to nieprawda. Standardy zawodowe obowigzujgce posrednikow w obrocie
nieruchomosciami w art. 25 ujmujg te kwestie jednoznacznie: ,Posrednikowi nie wolno oferowac ustug

posrednictwa ponizej kosztdw ich $wiadczenia lub przedstawiajac jako wolne od wynagrodzenia”.

Hasto kupujacy nie ptaci prowizji jest chwytem reklamowym — ale sprzecznym z zasadami etycznymi
obowigzujgcymi posrednikow. Zawod posrednika w obrocie nieruchomosciami uwazany za zawdd
zaufania publicznego poniewaz powierza sie mu wrazliwe dane o stanie majgtkowym a nawet
rodzinnym klienta. W takiej sytuacji postugiwanie sie sloganem, zawierajgcym nieprawdziwg

informacje — uwazamy za niewtasciwe.

Czy wolno pobiera¢ wynagrodzenie od obu stron?

Teoretycznie nie ma zakazu obstugiwania i sprzedajgcego i kupujgcego. Ale to oznacza, ze posrednik
chcac reprezentowac obie strony transakcji — musi z dwiema stronami zawiera¢ umowe.

I tu powinien miec zgode obu stron, ze akceptujg sytuacje, w ktdrej posrednik jest reprezentantem
obu stron transakcji. A na to klient nie musi sie godzi¢, o czym mowi art. 24 standardow
zawodowych: ,Posrednik moze wykonywac¢ czynnosci posrednictwa na rzecz obu stron transakcji pod
warunkiem uzyskania ich pisemnej zgody.”

Czy w takim razie jest mozliwe, ze zgtasza sie klient poszukujacy nieruchomosci i nie chce zawiera
umowy z posrednikiem, posiadajgcym juz umowe ze sprzedajgcym (a pamietajmy — Zze posSrednik
moze prezentowac jedynie te oferty nieruchomosci - na ktére zawart umowe posrednictwa ze
sprzedajgcym). Czy posrednik moze odmowi¢ pokazania oferty nieruchomosci, gdy kupujacy nie chce
zawiera¢ umowy o posrednictwo? Nie moze, bo dziatatby na szkode klienta sprzedajgcego. W praktyce
wiec kupujacy nie musi zawiera¢ umowy, ani ptaci¢ oddzielnego wynagrodzenia, ktdre przeciez tkwi w
cenie.

Aby transakcja byta bezpieczna nieruchomos¢ musi mie¢ sprawdzony stan prawny, techniczny, muszg
by¢ tez informacje o kosztach eksploatacji nieruchomosci. Posrednik w obrocie nieruchomosciami
posiada kwalifikacje — potwierdzone licencjg - niezbedne do przeprowadzenia transakgcji i jezeli do
swojej bazy ofert wprowadza nieruchomos$¢ to musi jg sprawdzi¢, opisac, zrobic zdjecia i szczegdtowo
ustali¢ stan prawny i inne. To wymaga wiedzy oraz czasu i zrozumiate, ze posrednikowi optaca sie te
prace wykonac jedynie wtedy gdy ma umowe na wytgcznos¢, czyli zagwarantowane wynagrodzenie,
jezeli dojdzie do transakcji.

Obserwujemy jednak zjawisko, ze coraz czesciej do posrednika trafia klient nabywajacy nieruchomosé¢
— z prosbg aby obstuzyt transakcje. Sytuacja kupujgcego jest bowiem trudniejsza, szczegdlnie gdy

brakuje mu wiedzy na temat rynku nieruchomosci. Sprzedajacy po zawarciu transakcji zostaje z



®

POLSKA FEDERAGJA ™ RYNKU NIERUCHOMOSCI

Material prasowy

pieniedzmi. Te s3g policzalne, jednorodne. Nabywca zostaje z nieruchomoscia o bardzo wielu
roznorodnych cechach. Wiele z nich ujawni sie dopiero po latach np. ta czy warto$¢ nieruchomosci
bedzie rosta czy spadata, czy lokalizacja okaze sie atrakcyjna czy ucigzliwa, jakie sg koszty utrzymania
nieruchomosci i ile faktycznie nakladow ona wymaga. Nabywca potrzebuje wielu szczegotowych
informacji, potrzebuje tez okreslenia perspektywy dla nabywanej nieruchomosci. Potrzeba naprawde
fachowej wiedzy o tym specyficznym rynku, na ktorym obraca sie ogromnym majatkiem — aby
doprowadzi¢ do transakcji, ktéra zadowoli klienta. Sg tez klienci, ktorzy majg sprecyzowane
wymagania i oczekiwania co do poszukiwanych nieruchomosci i tylko wykwalifikowany posrednik z
dobrg znajomoscig rynku i dostepem do baz danych jest w stanie im takg nieruchomos¢ znalez¢ oraz
bezpiecznie przeprowadzi¢ transakcje. PFRN zaleca korzystanie z ustug posrednika sprzedajacym i
kupujgcym jak réwniez zawieranie umow z jednym posrednikiem (wiele biur nieruchomosci pracuje
juz w takim systemie) i pobieranie wynagrodzenia od jednej strony transakcji czyli sprzedajacego —
jako standard. Nie wyklucza to zawierania umowy z kupujgcym na wykonanie réwniez czynnosci
posrednika dla niego. Nie popieramy natomiast stosowania sloganéw reklamowych sugerujacych, ze

ustuga jest wykonywana darmo, bo jest to sprzeczne z etykg i standardami zawodowymi.

OLIMPIA BRONOWICKA - Rzecznik prasowy Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci
(posrednik w obrocie nieruchomos$ciami licencja nr 4782)
Tel. 509-679-642

Polska Federacja Rynku Nieruchomosci z siedzibg w Warszawie www.pfrn.pl (PFRN) jest dobrowoinym
zwigzkiem samorzadnych organizacji posiadajacych osobowos¢ prawng. Zostata utworzona w styczniu
1995 roku przez szes¢ regionalnych stowarzyszeri posrednikow w obrocie nieruchomosciami. W chwili
obecnej PFRN dziata na rzecz i w interesie 24 regionalnych stowarzyszen posrednikow oraz zarzadcow
nieruchomosci, zrzeszajgcych ponad 3000 osob. Od lutego 2010 roku PFRN jest cztonkiem
Pracodawcow Rzeczpospolitej Polskiej (dawna: Konfederacja Pracodawcow Polskich).


http://www.pfrn.pl/

