Pro prodavajici, kteri prijali za své vySe uvedené fakta, jeSté nabizime ¢lanek od
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PROC EXKLUZIVITA?

Casto kladena otazKa...

Mnoho poptavajicich si v soucasnosti stéZuje, Ze ma problém pii vybéru vhodné nabidky
na trhu s nemovitostmi a to zejména ve fazi zajisténi prohlidky nemovitosti, dojednani
kupni ceny a realizaci formou kupni smlouvy. Casto se dozvidaji, Ze vlastnik nemovitosti
je v zahranici, nemocen apod. a proto prohlidku nelze v poZadovaném terminu zajistit.
Nejasnosti byvaji i ve stanoveni konec¢né ceny, ktera byva po seznameni s nabidkou

navysSovana atd.

Mnoho zprostredkovateli nema smluvni vazbu na prodavajictho a jsou v zasadé
nesvépravnym subjektem. Jak to v praxi vznika? Majitel bytu chce prodat a nechce vyuzit
sluZeb realitni kancelare. Svou nabidku inzeruje napft. v tisku. Po zverejnéni se mu ozve
nékolik desitek osob, které Zadaji informace o nabizené nemovitosti. Prodavajici ani
netusi, Ze drtiva vétSina zajemci jsou riizni zprostiedkovatelé, kteri ziskané informace o
nabizené nemovitosti okamzité ,povési“ na internet. Bez jakéhokoliv vztahu k
prodavajicimu a védomi prodavajictho (zprostfedkovatelska smlouva, povéreni k
nabidce atd.) se objekt prezentuje ve verejné nabidce nemovitosti. Razem je z jednoho

prodavaného bytu nékolik desitek bytli nabizenych na trhu.

Dalsi variantou byva, Ze zprostiedkovatel nepozaduje Zadné smluvni zajisténi zakazky,
natoz vyhradni zastoupeni, anebo prodavajici odmita cokoliv podepsat. Touha po
zprostredkovani obchodu a inkasa provize (coZ v samé podstaté véci neni nic Spatného)
vSak zatlacila do pozadi etiku trhu, profesionalitu a odbornost. Vysledkem tohoto stavu
jsou mimo jiné matouci udaje o stavu nabidky a kone¢né i poptavky.

VIV

Kde a v ¢em je pricina?

Podstatnéjsi vsak je rostouci nespokojenost poptavajicich, zprostredkovateld a nakonec
i prodavajicich. Kupujici si nejsou schopni zajistit ani prohlidku nemovitosti, natoZ pak
seriozni jednani o koupi. Realitni kancelat se stadva nesvépravnou, protoZe neni schopna
obchod dotdhnout do zdarného konce a prodavajici je ,bombardovan“ kupujicimi a

zprostredkovateli, coZ casto konc¢i radikalnim feSenim, kdy si obchod dokonci



prodavajici sam. Ztratil Cas, tim i penize a vSichni ucastnici obchodu jsou nespokojeni a
nastvani. Co je pri¢inou tohoto stavu? Na pocatku akce nebyla spravné stanovena
pravidla. Nebylo receno, co je ¢i pravo, povinnost, co je cilem a jak kdo se o plnéni tohoto

cile postara a jaka odména a od koho a komu naleZi.

Je opravdu podivné, Ze v oblasti jinych sluZzeb nikdo nepochybuje o tom, Ze smluvni
zajiSténi obchodniho vztahu je nutné. Stavbu ¢i opravu domu dnes jiz nikdo bez radné
smlouvy nezada. V autobazaru, €i prodejné pouZzitych lyzi nikdo neodejde bez smlouvy o
zprostiedkovani prodeje. Ojeté auto se také nedava do deseti autobazari, ale prode;j
nemovitosti v fadu miliont se Casto resi jak na perském trhu. Mnoho zprostredkovateld
pak nemovitosti nabizi se strategii, ktera spociva v teorii pravdépodobnosti, to znamenj,
Ze z nékolika set nemovitosti, které ma v nabidce bez detailnéjsiho posouzeni a
smluvniho zajiSténi, se néjaké procento vzdy ,ujme“. Prodavajici nema garanci, jak se s
nemovitosti bude pracovat, nema priibéZzné informace o stavu nabidky a kupujici ¢asto
dojdou k poznani, Ze jednu a tutéZ nemovitost nabizi vice subjekti a za rhznych
obchodnich podminek. Prodavajici, ktery v ,systému pravdépodobnosti“ propadne bez
uspéchu sitem, pak treba navstivi dalSitho nového zprostiedkovatele a na poZadavek
realitni kancelare uzavrit smluvni vztah o zprostfedkovani prodeje reaguje slovy:
»Smlouvu neuzaviu, mél jsem to v realitni kancelari nékolik mésicii a nic s tim neudélali
a ani jsem nedostal zpravu. AZ budete mit vaZzného zajemce, ktery je ochoten mou

nemovitost koupit, tak ho prived’te. Ja pak s vAmi néco podepisi.“
Pak se ptame, co je dobrie.

Pokladam si Casto otazku, zda je to tak dobie. Umim najit vaZného zajemce a nabidnout
mu nemovitost v cené v radu tireba miliéna korun za téchto podminek? Mam se pasovat
do role ,dohazovace” a pak chtit po nékom nékolik procent z kupni ceny jako provizi?
Praxe mne presvédcuje o tom, Ze ne. Nechci se dostavat do situace, Ze kupujicimu, ktery
k nam prijde, nebo jej vyhledame a on se rozhodne nasi nabidku akceptovat, pak nejsem
schopen koupi zajistit. V praxi se Casto napriklad stava, Ze pokud mame kupujiciho, ktery
si u nas zadal vyhledani vhodné nemovitosti a my ji najdeme u jiného
zprostiedkovatele, ktery ji nema smluvné zajisténou (Ustné vsak potvrdi, Ze ano), pak
zpravidla nastava nova licitace o cené, dozviddme se nové a nové realizacni podminky
apod. V pripadé profesionalné ptipravenych podminek prodeje, které jsou zakotveny ve

zprostiedkovatelské smlouvé, toto nenastava.



Smlouva pro obé strany.

Zdalo by se tedy, Ze vyhradni smlouva predevSim chrani zprostredkovatele, anebo
kupujiciho. MliZze byt uzavieni zprostiedkovatelské smlouvy také v zajmu prodavajiciho?
Jsem toho nazoru, Ze ano. Jaké podminky si nadefinuji, resp. nenadefinuji, takové pak
mam. Jaké pravomoce prodavajici deleguje na zprostredkovatele, takové by mél
zprostiedkovatel vykonavat. Nemize pak dojit k tomu, Ze nemovitost je nabizena za
podminek, které prodavajici nestanovil. Zprostiedkovatel tak napt. nemize vybrat od
kupce zalohu kupni ceny, pokud k tomu neni od prodavajiciho zmocnén. Nemélo by dale
nastat to, Ze ve verejné nabidce je jedna a tdZ nemovitost inzerovana vice
zprostiedkovateli za rliznych podminek. Setkdvame se totiZ s nazorem kupujicich, kteii
reaguji slovy: , Ten ¢lovék nevi, co chce, poc¢kdm si, aZ to bude za polovinu ceny.“ Neni si

tedy na co stéZovat? Je to v zajmu prodavajiciho? Myslim si, Ze ne.

Nabizena nemovitost se na trhu takzvané profladkne a ¢asto se stava i obtizné prodejnou,
alespon docasné. V neposledni radé je pro prodavajictho nepochybné vyhodné pievést
na zprostiredkovatele formou zadani ve zprostifedkovatelské smlouvé celou radu ¢asové,
administrativné a technicky naroc¢nych Cinnosti, které souviseji s nabidkou nemovitosti,
vyhledanim zajemce o koupi a realiza¢ni fazi prodeje. Pfi smluvnim vymezeni téchto
¢innosti ma pak prodavajici snazsi kontrolu jejich plnéni, snazsi stanoveni odmény a

snazsi reklamaci pti pfipadném reSeni nespokojenosti.

Jsem toho nazoru, Ze tzv. exkluzivita je v ziajmu vSech ucastnik obchodu, tj.
prodavajiciho, kupujiciho a zprostfedkovatele. Smluvni ,pravidla hry“ jsou dana, vSichni
Ucastnici jsou svépravni a mohou se tak plné soustiedit na ,hru“, jejimz cilem je finalni

spokojenost vSech ucastniki.

Realitni ¢innost je predevsim sluzba verejnosti. NaSe i zahrani¢ni zkuSenosti potvrzuji,
ze diky rozvoji internetu, tiskové inzerce a dalSim formam nabidky, je cesta k vyhledani
zajemce o koupi snazs$i a za podminek spravné nastavené ceny, cozZ je mimo jiné i uloha
zprostredkovatele, témér bezproblémova. O to vice tak vystupuje do popredi seriozni a
profesionalni prace pro oba ucastniky obchodu, zajiSténd smluvnim vztahem s
prodavajicim resp. poptavajicim. Rozsah i kvalitu obslouzeni klienti pti obchodu s
nemovitostmi podle mého soudu miiZe garantovat jediné komplexni zadani definované
smluvnim vztahem, a to vyhradni nebo také exkluzivni zprostiedkovatelskou smlouvou.

V tomto ohledu hodné vykonala ARK CR, ktera dala viem svym ¢lentim k dispozici



vzorovou zprostiredkovatelskou smlouvu, ktera resi podminky spoluprace realitni

kancelare a klienta.

Rekl bych, %e soutasny vyvoj obchodu s nemovitostmi bude sméfovat ke zkvalitnéni a
komplexnosti sluzeb zprostiedkovateli a smluvni zaklad mezi klientem a kancelari je

pro to nutnym predpokladem.



