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Umowa posrednictwa na wylacznosc¢ -
dobrodziejstwo czy zbedne ograniczenie?

Umowa posrednictwa na wylaczno$¢ czy tez raczej z klauzulg wytgcznosci, to rodzaj umowy,
w ktorej klient zglaszajacy oferte zobowigzuje si¢ zaptaci¢ posrednikowi wynagrodzenie
w kazdej sytuacji, jezeli tylko w trakcie trwania umowy nieruchomos$¢ bedaca przedmiotem
oferty zostanie sprzedana lub wynajeta. Wzglednie jezeli nieruchomo$¢ zostanie sprzedana
(wynajeta) nawet po terminie obowigzywania wylacznos$ci, lecz klientowi, ktéry ogladat
nieruchomo$¢ w trakcie trwania umowy. Innymi stowy, w pierwszym przypadku, nie ma
zadnego znaczenia, w jaki sposob klient dotart do wiasciciela. Wystarcza sam fakt zaistnienia
transakcji w okresie trwania wytgcznos$ci, aby wynagrodzenie posrednikowi si¢ nalezato.

Dlaczego tak sie dzieje?

Klauzula wytaczno$ci to nie wymyst polskich posrednikow. W krajach Europy Zachodniej,
atakze w USA, Kanadzie, Australii, jest to powszechnie obowigzujacy typ umowy
posrednictwa. Skoro bowiem posrednik angazuje swodj czas i srodki na reklame (nie pobiera
Z gbry zadnej zaliczki), to chciatby mie¢ pewnos¢, ze gra jest rowna z obu stron i Ze
wlasciciel to osoba powazna, ktora nie bedzie urzadzala wyscigdbw migdzy posrednikami,
zlecajac w kilku czy kilkunastu agencjach swoja oferte, nie pamigtajac pozniej, w jakich, i nie
informujac biur, jesli oferta stanie si¢ juz nieaktualna.

Obawy klientow przed zawieraniem umow na
wylacznosé

Wigkszos¢ klientow mylnie sadzi, ze prawdopodobienstwo sprzedazy (wynajmu) jego
nieruchomosci jest wprost proporcjonalne do liczby agencji, w ktorych oferte zgtosi. Pozornie
takie mys$lenie moze by¢ nawet zasadne. Zdawatoby si¢ bowiem, ze jezeli oferta jest
w kilkunastu agencjach, to szansa jej realizacji wielokrotnie si¢ zwigksza. Jednak nic bardzie;j
mylnego. Jezeli posrednik zorientuje si¢, ze klient nie chce zleci¢ umowy z klauzulg
wylacznosci, to znaczy tylko, iz klient juz zlecil badZz tez zamierza zleci¢ swoja oferte
w innych biurach.

Jakie konsekwencje ma dla posrednika taka wiadomos$¢? Ot6z do$¢ zasadnicze. Poniewaz
prawdopodobienstwo zrealizowania transakcji przez danego posrednika gwattownie spada, to
czyz mozna wymagac, ze begdzie on w sposob istotny zaangazowany (czasowo i1 finansowo)
W promowanie takiej oferty? Raczej majac ograniczony budzet na reklam¢ bedzie bardziej
promowat oferty na wytacznos¢ niz bez tej klauzuli (tzw. otwarte). Jeszcze innym waznym
argumentem dla klienta, aby skladat swoja oferte¢ na zasadach wytacznosci, jest niewatpliwie



fakt, iz przy takiej ofercie posrednik be¢dzie mogt wykorzysta¢ cala, znang mu game
mozliwosci marketingowych, z podawaniem w reklamie adresu i umieszczaniem zdjgcia
nieruchomosci. Posrednik bowiem w takiej sytuacji niczym nie ryzykuje.

Przeciwienstwem tego jest sposob promowania oferty ,,otwartej”, gdzie nie dos¢, ze posrednik
nie zaangazuje zbyt wielu $rodkéw finansowych, to jeszcze musi tak ,.kombinowac”
w reklamie, zeby potencjalny klient przypadkiem nie zorientowal si¢, o jaka nieruchomos$¢
chodzi. Wowczas potencjalny nabywca moze sam uda¢ si¢ do wtasciciela 1 nasza praca na
nic. W takiej sytuacji nie udowodnimy bowiem, w jaki sposob klient dotart do naszego
wlasciciela. Jakze czgsto styszymy pozniej, ze klient spacerowal sobie ulicg, czyms$
zaciekawiony wszedl na posesj¢ i od niechcenia zapytat witasciciela wygladajacego akurat
przez okno, czy przypadkiem jego nieruchomos$¢ nie jest na sprzedaz. Interes bowiem
naszego wiasciciela 1 kupujacego jest wtedy wspdlny. Jezeli wtasciciel nie zaplaci prowizji,
moze obnizy¢ cen¢ kupujacemu.

Zatem w istocie umowa z klauzulg wytacznosci to nic innego jak zniesienie obowigzku
Z posrednika, konieczno$ci udowodnienia swojemu klientowi, skad si¢ wzigl zainteresowany,
ktory przyszedt 1 zrealizowat transakcj¢. Sam fakt dokonania transakcji w trakcie
obowigzywania wylgcznosci jest juz wystarczajacy do otrzymania wynagrodzenia, w zamian
za dzialania, jakie posrednik podjat na swdj koszt i ryzyko.

Ten fakt w istocie stanowi najwigkszg psychologiczng barier¢ dla klientow, ktorzy jednak
chcieliby mie¢ pewno$¢, ze transakcja nastgpita bezsprzecznie w wyniku pracy posrednika.
Szczegbdlne problemy maja klienci, z przyjeciem do wiadomosci faktu, ze zaplaca
wynagrodzenie takze wtedy, gdy nieruchomos$¢ kupi np. ,,szwagier” lub dobry znajomy albo
gdy znajda klienta sami (wczesniej dawali ogloszenia itp.). Mozna zawsze wtedy klientowi
zaproponowac, aby zapytal wszystkie mozliwie osoby, wzglednie zeby dat ogloszenia
W prasie 1 troche poczekat. Jezeli jednak juz zdecyduje si¢ zleci¢ ustuge na wyltacznos¢, to
musi przyja¢ podstawowy fakt do wiadomosci. Jezeli transakcja zostanie zrealizowana -
zaptacg. Jezeli bedzie to znajomy, ktory zresztg najczesciej dowiaduje si¢ o ofercie z ogloszen
posrednika, to musi pamieta¢, ze wynagrodzenie posrednika jest w cenie transakcji.
Natomiast nalezy wyzby¢ si¢ dalszych przemyslen w stylu, ze moze ptaci si¢ wynagrodzenie
nieuzasadnione i szkoda, ze zawarlo si¢ umowe na wytgcznos$é.

Czego powinien oczekiwac¢ klient od posrednika
w zamian za klauzule wylacznosci?

Oczywiscie, zawarcie umowy na wylaczno$¢ to nie tylko jednostronny gest ze strony
wiasciciela. To przede wszystkim obowigzek dla posrednika, ktory musi w sposob
profesjonalny podej$¢ do oferty.

1.Umowa na wylacznos¢ (czy tez z klauzulg wytaczno$ci) powinna by¢ zawarta na konkretny
okres (czas oznaczony). Dtugo$¢ tego okresu moze by¢ rozna w zalezno$ci od rodzaju oferty.
Im oferta bardziej typowa, tym okres wytacznosci moze by¢ krotszy i odwrotnie. Przyjmuje
si¢, ze klauzula wylacznos$ci nie powinna by¢ zawarta przy typowych ofertach na krocej niz
trzy miesigce, gdyz potrzebny jest pewien minimalny czas na wypromowanie oferty. Wydaje
si¢ natomiast, ze gérnym przedziatem mogiby by¢ np. okres 12 miesiecy. Ostateczna decyzja
nalezy jednak zawsze do posrednika i klienta, ktorzy powinni wspolnie realnie oceni¢
konkretng oferte 1 prawdopodobienstwo jej zrealizowania, biorgc pod uwage aktualny stan



rynku nieruchomosci. Przyjety okres powinien by¢ wynikiem kompromisu mig¢dzy interesem
klienta (chce jak najkrocej) i posrednika (chce jak najdiuze;).

2.Posrednik powinien w umowie o posrednictwo okresli¢, jakie podejmie dziatania w celu
zrealizowania oferty (np. ogloszenia w prasie, umieszczenie oferty w internecie, gablocie,
W sieci wymiany ofert itp.). Oczywiscie, w umowie na wylaczno$¢ posrednik nie moze si¢
zobowigza¢, ze oferta zostanie zrealizowana na pewno. Moze jednak i powinien pokazac
klientowi, jakie $rodki podejmie w celu zwigkszenia prawdopodobienstwa doprowadzenia
transakcji do skutku.

3.Posrednik powinien jednak odméwi¢ w ogole przyjecia oferty na wylaczno$e, jezeli nie
uzgodni z wlascicielem realnej ceny ofertowej, wzglednie jezeli oferta jest bardzo nietypowa
I zgodnie z najlepsza wiedzg posrednika, szansa jej zrealizowania jest bardzo mata, zeby nie
rzec - zadna. Musimy bowiem zawsze pamigtaé, ze przyjmujac oferte¢ na wylgcznosé
w pewnym sensie dajemy wiascicielowi nadzieje, ze ja, z duzym prawdopodobienstwem,
zrealizujemy.

Umowa otwarta - przeciwienstwo umowy na
wylacznosé

Ten typ umowy jest rodzajem swoistej gry migdzy wtascicielem a posrednikiem, a whasciwie
wieloma posrednikami. Klient niby zleca wykonanie ustugi, a posrednik udaje, ze niby bedzie
dziatal rzetelnie na rzecz klienta. Gra jest jednak nier6wna. Klient bowiem podswiadomie
oczekuje, ze wszyscy posrednicy beda dla niego solidnie pracowaé, chociaz z gory zaktada,
ze tylko jednemu zaptaci. Oczywiscie, trzeba uczciwie powiedzie¢, Zze czasami tego typu
zwigzek wielu posrednikow z jednym klientem daje pozadany, dla tego ostatniego, rezultat
W postaci zrealizowania transakcji. Cze$ciej jednak sg to przypadkowe skojarzenia niz efekt
profesjonalnej pracy posrednika. Nawet jednak w takiej sytuacji tylko jeden posrednik zarobi
na swoje koszty. Pozostali ponosza tylko straty i przyjdzie im mie¢ nadziej¢, ze moze
nastgpnym razem to oni wygraja wyscig. Przypomina to troche gre w ,,toto-lotka”. Nikt nie
wie, do kogo usmiechnie si¢ szczescie nastgpnym razem.

Umowa posrednictwa na wytacznos¢ w swietle
kontroli przeprowadzonej przez Prezesa UOKIiK

Po przeprowadzonych w calym kraju przez Delegatury Urzedu Ochrony Konkurencji
i Konsumentow w 11 II kwartale 2003 roku kontrolach w ponad 250 agencjach nieruchomosci
pod katem stosowania niedozwolonych klauzul w umowach posrednictwa. okazalo sig, ze
Urzad m.in. zakwestionowal zapisy dotyczace wylacznosci, niweczac praktycznie jej sens.
Spotkato si¢ to z jednoznacznym protestem S$rodowiska posrednikow. Prezes UOKIiK
otrzymal wiele pism wyjasniajacych istote wylgcznosci 1 tlumaczacych niewlasciwag
interpretacj¢ zakwestionowanej klauzuli.

W dniu 4. wrzesnia 2003 roku dzigki staraniom Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci
odbyla si¢ w Warszawie konferencja z udziatem posrednikow oraz przedstawicieli Urzedu.
Okazato si¢, ze argumenty przedstawione przez posrednikow zostaly przyjete 1 Prezes
UOKIiK wycofat si¢ z zarzutu niedopuszczalno$ci stosowania klauzuli na wylacznos¢. Jak
jednak wspomnialem, wcze$niej musi by¢é w umowie o posrednictwo okreslone, jakie
dziatania podejmie posrednik na rzecz swojego klienta.



Nie ma zatem juz w tej chwili zadnej watpliwosci, ze umowa posrednictwa z klauzulg
wylacznosci jest nowoczesnym, profesjonalnym i zgodnym z prawem sposobem pracy nad
oferta. Nalezy propagowac ten typ zawieranych umow w catym $rodowisku posrednikow,
gdyz lezy to przede wszystkim w interesie samych klientow.

Podsumowanie

Wigkszo$¢ klientéw w umowie na wylacznos¢ widzi jedynie bezposrednie korzysci dla
posrednika, a przeciez wynikaja z niej rownoczesnie takze konkretne zobowigzania agencji
nieruchomos$ci wobec klienta. Tym bardziej trudniej jest im dostrzec plusy jakie z klauzuli
wylacznosci maja oni sami. A jest ich przynajmniej kilka. Oto one:

1. brak konieczno$ci biegania wlasciciela nieruchomos$ci od agencji do agencji w celu
zgloszenia swojej oferty do sprzedazy u jak najwigkszej liczby posrednikow, co miatoby ja
odpowiednio rozpowszechni¢ (bo firma podpisujgca z nim umowe na wytacznos¢ na pewno
to uczyni, majac pewnos¢ zaplaty wynagrodzenia),

2. jednoznaczno$¢ sytuacji komu, kiedy 1 w jakiej wysokosci wlasciciel nieruchomosci ma
ptaci wynagrodzenie (po podpisaniu umowy na zasadach wylacznosci sprzedajacy rozlicza sig
tylko z ta jedyng firma, ktorej dal prawo wylacznosci do sprzedazy; agencja znajdujaca
nabywce pobiera za$ wynagrodzenie od swojego klienta - kupujacego),

3. mozliwo$¢ szybkiego zorientowania si¢ witasciciela nieruchomos$ci, co wydarzyto si¢
w dotychczasowej historii sprzedazy jego oferty (firma przyjmujaca jest jej ,,matka”, sama
W nig inwestuje, rozdysponowuje miedzy inne agencje, zamawia reklamy w S$rodkach
masowego przekazu itp., wie zatem, co dzieje si¢ w sprawie poszukiwania potencjalnego

nabywcy),

4. mozliwos¢ S$cistej wspotpracy z firma i1 niemalZze natychmiastowego wprowadzania
ewentualnych zmian w ofercie reklamowej, np. obnizenia ceny (co nie byloby mozliwe
w przypadku zgloszenia oferty w kilku biurach, ze wzgledu na czas, jak i pamig¢ o wczesniej
dokonanych zmianach),

5. uniknigcie tzw. efektu dewaluacji oferty (oferta znajdujaca si¢ w bazie wielu biur,
reklamowana pod szyldem kilku agencji moze wytworzy¢ w $wiadomosci poszukujacych
przekonanie o stabos$ci oferty, gdyz trudno ja sprzeda¢, o czym mialby §wiadczy¢ fakt, ze
zajmuje si¢ rozpropagowaniem jej wielu posrednikow).



