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Umowy na wylacznosc ze sprzedajacym - tak,

ale umowy z kupujacym réwniez

Posrednikom w obrocie nieruchomos$ciami — a wiec tym z zawodowgq licencjag — zadalismy
pytania dotyczace umow na wylacznos¢ — czyli umow na sprzedaz nieruchomosci zawieranych
tylko z jednym posrednikiem: czy proponuja je klientom, czy klienci chetnie je zawieraja, czy
wymagajq aby druga strone transakcji obstugiwatl inny posrednik, dlaczego umowy z jednym
posrednikiem z trudem przebijaja sie na rynku. Wyniki sg zaskakujace — bo okazuje sie, ze
wyraznie rosnie popularno$¢ tego rodzaju uméw — a co ciekawsze — przybywa biur

nieruchomosci, ktére zawierajq wylgcznie takie umowy.

Umowy na wytgcznos¢ na ogot proponujg klientom wszyscy Posrednicy w obrocie nieruchomosciami. Ale
akceptuje je $rednio 66 proc. ich klientow. Okoto 17 proc. posrednikdéw stwierdzito, ze klienci generalnie
odmawiajg podpisywania uméw na wytgcznos¢, co wcale nie znaczy — ze po rozmowie z posrednikiem ich nie
podpisza. Ponad jedna trzecia posrednikdw powiedziata nam, ze niemal wszyscy ich klienci (90 do 100
proc.) godzg sie na umowy na wytgcznosS¢. Wydaje sie, ze w takich przypadkach czesto do podpisania
umowy na wylgcznos$¢ sklania marka biura i jego dobre rekomendacje bytych klientdw. Ponad potowa
posrednikow wskazata tez, ze powyzej 80 proc. ich klientdw wie co oznacza umowa na wylacznos¢. Ponad
potowa posrednikow stwierdzita tez, ze wszyscy ich klienci godzg sie na obstuge obu stron transakcji przez
tego samego posrednika. PosSrednicy pytani o odmowy - odpowiadali, ze Srednio 10 proc. klientdw nie

wyraza zgody, aby transakcje obstugiwat ten sam posrednik.

Co wynika z naszej sondy? To, ze umowy na wylacznoS¢ — a wiec zlecanie sprzedazy tylko jednemu
posrednikowi coraz bardziej sie upowszechnia. Zazwyczaj bowiem dzieje sie na obecnym bardzo trudnym
rynku tak, ze najpierw klient probuje sprzeda¢ nieruchomo$¢ sam, zamieszczajgc oferty w internecie i
oczekujac relatywnie wysokiej ceny. Gdy sie nie uda sprzedaé — zgtasza nieruchomos$¢ do kilku biur

nieruchomosci. Gdy i tu brakuje sukcesu — decyduje sie na jedno biuro nieruchomosci i podpisuje umowe z
klauzulg wytgcznosci. Coraz wiecej biur zwtaszcza tych z ugruntowang na rynku marka — nie godzi sie na
tzw. umowy otwarte, Szymon Sedek z Kancelarii A.S. Sedek z Gdyni oznajmia wprost: ,klientami sg
tylko Ci, ktorzy akceptuja umowy na wytacznosc”.

Aby wyeksponowac oferte naleZy zainwestowac znaczne pienigdze w reklame, a nie jest to mozliwe bez
gwarancji wynagrodzenia na odpowiednich zasadach co stanowi umowa na wytagcznos¢ — mowi posrednik w
obrocie nieruchomosciami Jacek Sojecki z Nieruchomosci Sojeccy z Gdyni. I podkresla, ze jego biuro
pracuje tylko na umowach na wytgcznos¢ i dla strony sprzedajacej bo ,,mozna stuzy¢ tylko jednemu
Bogowi", w przypadku pracy dla dwoch stron ewidentnie ma miejsce konflikt intereséw. Agencja Sojeccy nie

jest wyjatkiem w poétnocnej Polsce. ,Na naszym terenie tylko takie umowy podpisujemy i s3 one bardzo
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popularne. Unikamy podpisywania umow otwartych” - mowi Lilla Budynek z biura Budynek s.c.
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dziatajgca na terenie Dartowa i Stawna.

,Umowy powinny by¢ zawierane zdecydowanie z jednym posrednikiem - twierdzi Beata Kaczynska ze
Stupska — wtedy ma on gwarancje wynagrodzenia — wiec inwestuje w oferte — zadowolony jest kupujacy,
bo nie zapfacit prowizji, sprzedajgcy — bo szybko sprzeda a posrednik - bo zarobi”.

~Dbam o pieniagdze klienta” — podkre$la Joanna Maskulanis z biura nieruchomosci z Wroclawia -
Jprzeciez teraz, jesli sktada on zlecenie u kilku posrednikéw to w mysl biznesu — zatrudnia w jednej sprawie
kilka osob (firm). W efekcie za prace tych wszystkich osob powinien zapfacic, z czego klient w praktyce nie
zdaje sobie sprawy i nie wywigzuje sie z zawartych umow, bo do tego przyzwyczait go rynek. U mnie klient

ma na wstepie wyjasniony powyzszy system i to pozwala mi na pozyskiwanie umow na wytacznosc”.

Dlaczego nie ma wiec tylko umoéw na wytacznosc?

Dlaczego wiec umowy z jednym posrednikiem — choc¢ satysfakcjonujg wszystkich uczestnikéw transakcji — nie
wyeliminowaty tzw. uméw otwartych?

L, Wsréd wiascicieli pokutuje przeswiadczenie Ze jak mojg nieruchomoscig zajmie sie 5 -10, a moze 20 biur to
super, a jak jedno biuro to mnie to ogranicza — tak przedstawia sposdb myslenia wielu klientow Pawet
Sobieraj z biura PTS z Ozarowa i dodaje iz ,wielu ,agentow” wrecz do tego przekonuje wiascicieli, a sg

oni z tych firm , ktorych celem jest jedynie podpisanie umowy — im wiecej tym lepiej.”

,Na dzis mamy totalny batagan z ofertami otwartymi, ktore wielokrotnie powtarzajg sie w prasie, na
portalach i sprzedaz takiej oferty nie zalezy od wktadu pracy nad nig a jest kwestig przypadku —
charakteryzuje sytuacje na rynku Tadeusz Maskulanis z Agencji Dom z Wroctawia - po sprzedazy
takiej oferty figuruje ona jeszcze miesigcami na portalach i zasmieca rynek. Dodatkowo wielokrotna obstuga
tego samego klienta rodzi czesto konflikty pomiedzy posrednikami i klientem ze wzgledu na trudnosc
ustalenia kto komu i kiedy zaprezentowat nieruchomosc i komu nalezy sie wynagrodzenie — zwraca uwage
Maskulanis i dodaje: Sami jestesmy winni temu, ze umowy na wytacznosc¢ sa mato popularne dlatego, ze nie
mowimy jednym gtosem na rynku nieruchomosci. Oficjalnie chcielibysmy miec tylko umowy na wytacznosc
ale gdy spotkamy w swojej pracy klienta z podpisang umowg na wytacznos¢ to mowimy mu, ze podpisat
najgorsza umowe jakg mogt i zeby ja rozwigzat i u nas podpisat inng bo mamy juz dla niego pewnego kupca

Jjego nieruchomosci.”

,Co przeszkadza we wprowadzeniu umow tylko z jednym posrednikiem? Tylko bariera psychiczna samych
posrednikow. Boja sie, ze beda mieli za mato ofert. Glownym powodem chwaty jest posiadanie tysigca lub
kilku tysiecy ofert. Jak kilka 0osob moze porzadnie zajac sie taka liczba ofert?”- pyta Barbara Urbanowicz z

Centrum Nieruchomosci z Koszalina.
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~Przeszkadza totalny brak swiadomosci klientow ale gtownie osoby zawierajagce umowy (a w wiekszosci
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przypadkow to agenci a nie posrednicy) nie umiejg klientom wyjasnic roznic i korzysci” - twierdzi Leszek

Hardek z biura Intercentrum z Torunia.

Wielu posrednikdw zwraca uwage na zjawisko ,wyscigu szczurow” jakie ma miejsce w biurach
zatrudniajgcych agentow bez uprawnien zawodowych a wiec pracujgcych pod nadzorem posrednikéw z
licencjg. Otdz ci agenci sg czesto rozliczani z liczby podpisanych umoéw, chwytajg sie wiec niewybrednych

sposobow ,podkradania” umdw z internetu i nagabywania klientow, aby z nimi podpisali umowe.

Posrednicy w obrocie nieruchomosciami wolg umowy na wytacznos¢. Ale — akceptujg i otwarte. Jedni z
koniecznosci, inni z przekonania. ,,Moim zdaniem powinna by¢ mozliwos¢ wyboru. Jezeli chce zgtosic do 10
biur - jego wybor (i posrednika, ktory przyjmuje oferte)” - uwaza tukasz Gilis z biura nieruchomosci z
Milanowka.

Ale sg i poglady takie: ,Umowy tzw. otwarte ustawowo powinny by¢ zakazane” - twierdzi Waldemar

Dudek z Biura Posesja z Chrzanowa.

Posrednicy podkreslaja, ze zawieranie umoéw z wieloma biurami na te samg oferte — doprowadza do sporéw
— komu nalezy sie wynagrodzenie w razie sprzedazy, obniza jakos¢ ustug (bo po co inwestowa¢ w promocje
oferty bez gwarancji wynagrodzenia), a tym samym - deprecjonuje to zawdd posrednika. O ile
zdecydowanie posrednicy popierajg umowy na wytgcznos¢ sprzedazy — o tyle nie sg przekonani o tym, aby

umowy byty zawierane wylgcznie ze sprzedajgcymi.

Mariola Dodus$ z biura "A do Z”" Immobilien - dzieli sie swoim doswiadczeniem z rynku
niemieckiego ,W mojej sytuacji w strefie, w ktorej dziatam wynagrodzenie pfaca kupujacy bo popyt jest
wiekszy od podazy” — podkresSla — ,posrednik pracuje dla obydwu stron transakcji i chociaz od jednej ze
stron nie koniecznie pobiera wynagrodzenie to jednak ponosi odpowiedzialnos¢ za bezpiecznie

przeprowadzong transakcje dla kazdej ze stron.”

~Moje biuro pracuje tylko w formie umow na wytgcznos¢” — twierdzi Krzysztof Szewczyk z Biura
Nieruchomosci z Lublina - i podsumowuje -"tak” dla umow z jednym posrednikiem, ale ,nie” dla umow

tylko ze strong sprzedajaca.

Kupujacy tez ma prawo do umowy i ochrony interesow

LA dlaczego nie zawrze¢ umowy tylko z kupujgcym i pracowac wytgcznie w jego interesie? Kto ptaci, ten
moze wiecej wymagac” - uwaza Karol Kapica z Kapica Nieruchomosci z Warszawy.
.53 klienci ktorzy potrzebuja pomocy i w naturalny sposob chcg za nig zaptacic. Jesli nie my bedziemy im

pomagac, wyreczg nas inni np. prawnicy. Niestety mam coraz wiecej informacji o klientach, ktorzy oczekuja
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wykonywania dla nich prezentacji ofert bez podpisywania umowy! W przypadku odmowy, dziekujg i
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roztgczajg sie€”- twierdzi Grzegorz Szawtowski z biura BHN-CHATA z Wroclawia.

Beata Kaczynska z biura Nieruchomosci Kaczynska ze Stupska uwaza, ze pobieranie prowizji tylko z
wptywu ze sprzedazy przy umowie ze sprzedajgcym to bardzo dobra forma, bo ,klient kupujacy nie pfaci
wynagrodzenia, ma obstuge gratis, ma sprawdzony przez posrednika towar czuje sie bezpiecznie, posrednik
Jjawnie bez ukrywania adresu, szczegotowo prezentuje catg nieruchomosc”.,

Takiemu pogladowi przeciwstawia sic Anna Irczyc biura Centrum Delta z Gdanska, ktora jest za
umowg na wytgcznos¢ ale uwaza, ze ,rownolegle musi funkcjonowac umowa posrednictwa na poszukiwanie
bo umowa tylko na sprzedaz zacheca klienta do poszukiwania na wtasng reke”. Twierdzi tez, ze umowa
tylko na sprzedaz oznacza, ze nie ma sensu tworzenia wspdlnych baz danych biur posrednictwa.

Sebastian Karwowski z biura Indeks we Wroclawiu uwaZza, ze praktyka podpisywania umow z
zatozeniem pobierania prowizji tylko od strony sprzedajacej, psuje dotychczas wypracowany model obstugi
klienta, niszczy wspdtprace pomiedzy biurami nieruchomosci. ,Nie zawsze metody sprawdzone np. w USA
przystajg idealnie do naszych warunkéw. Tworzac kalke obcych standardow stajemy sie mato wiarygodni w
oczach klientow.”

Jolanta Giers z agencji Emmerson w Warszawie uwaza, ze umowa tylko ze sprzedajacym nie
wystarczy. ,Z kupujgcym tez powinna by¢ — najlepiej z klauzula, ze jesli posrednik kupujacego otrzyma
Jjakies wynagrodzenie od strony sprzedajacej, to o tyle pomniejszona bedzie zaptata dla biura od
kupujacego. Opowiada sie za umowami na wytacznosc — ale tylko ze sprzedajacym. Kupujacy powinien miec
prawo szukac mieszkania w wielu biurach .”

~Mozna przypuszczac, ze zawieranie umow i pobieranie wynagrodzenia od obu stron transakcji bierze sie i
stad, ze wynagrodzenie tylko od jednej strony — musiatoby byc¢ wyzsze (w USA i Kanadzie to 6 do 7 proc.
wartosci transakcji), a powszechnie przy obecnych wysrubowanych cenach na rynku nieruchomosci blisko 3-
procentowe prowizje uwazane sg i tak za wysokie” — twierdzi Wojciech Kuc, Prezydent Polskiej

Federacji Rynku Nieruchomosci.

OLIMPIA BRONOWICKA - Rzecznik prasowy Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci
posrednik w obrocie nieruchomosciami licencja nr 4782
Tel. 509-679-642; email: obronowicka@pfrn.pl

Polska Federacja Rynku Nieruchomosci (PFRN) z siedzibg w Warszawie www.pfrn.pl jest dobrowolnym
zwigzkiem samorzadnych organizacji posiadajgcych osobowosc¢ 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 stowarzyszeri posrednikow oraz zarzadcow
nieruchomosci, zrzeszajacych ponad 3000 osob. Od lutego 2010 roku PFRN jest cztonkiem Pracodawcow
Rzeczpospolitej Polskiej (dawna: Konfederacja Pracodawcow Polskich).


http://www.pfrn.pl/
mailto:obronowicka@pfrn.pl

