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Vezméte, prosime, na védomi, ze text ¢lanku odpovida platné pravni uprave ke dni publikace.

Vyznam smlouvy o exkluzivite pri prodeji
nemovitosti

Prodavate nemovitost pres realitni kancelar? Je vyhodnéjsi svérit prodej jedné realitce nebo 1épe
prodate, pokud ji nabidnete vice prodejcum?

Az deset procent z ceny stoji prodavajici neochota uzavrit s realitni kancelari exkluzivni smlouvu.
Rozhodné totiz neplati, ze ¢im vice realitek nemovitost inzeruje, tim rychleji a za vyssi cenu se objekt
proda, pravidlim trhu odpovida skutec¢nost, ze je tomu spiSe naopak.

Jak funguji exkluzivni smlouvy?

Velké realitni kancelare napri¢ trhem se shoduji, ze tuzemsky realitni trh potrebuje zménu. Diky
neprofesionalité nékterych makléit napriklad odmitaji prodéavajici i kupujici radu bezpec¢nostnich
opatreni - zdaji se jim podezrelé a prili§ zavazujici. Typickym prikladem jsou exkluzivni ¢i rezervaéni
smlouvy, garance uvolnéni bytu, skladani rezervacnich poplatki, osobni prohlidky makléru pred
samotnou inzerci nemovitosti, ¢i neochota poskytnout kancelari potrebnou dokumentaci k bytu. O
téchto moznostech by mél klienta informovat kazdy kvalitni realitni maklér, pripadné by se

mél dozvédét z prezentace firmy. Jsou to zékkladni prava a moznosti klienta na realitnim trhu a
kazdy klient by mél uzavirat smlouvu se znalosti téchto moznosti. Bohuzel v praxi nékterych
realitnich kancelari je informace tajit a zamlZovat.

,Pred péti az sedmi lety se pres exkluzivni smlouvy realizovalo az 80 procent obchodu. Dnes je to jen
dvacet procent. Prodéavajici se tim ovSem vyrazné poskozuji. Cena jde doll az o deset procent a v
pruméru o Sest tydnl se natahuje doba prodeje. Mnoho realitnich kancelari totiz nemovitost inzeruje
pod schvélenou cenou a kupujici si pak z patnacti inzeratli na tutéz nemovitost vybere ten
nejlevnéjsi. Oni pak presveédc¢i majitele, ze za vyssi cenu prodat nejde,” sdélil nam majitel realitni
kancelare Palladium Reality Petr Wimmer.

Vyznam smluv o exkluzivité:

e prodavajicim garantuji cenu a znemozni kupujicim smlouvat

« zakotvi i dobu na vystéhovani bytu a zaji$téni nahradniho bydleni nebo zptisob predani penéz

* na strané kupujicich rovnéz garantuji podminky koupé - at uz jde o cenu nebo vystéhovani
prodavajiciho

* jsou v nich také obsazeny financ¢ni postihy pro prodavajiciho pri poruseni smlouvy.

Nabidka nemovitosti pres exkluzivni smlouvy je pritom na zédpad od ¢eskych hranic jediny mozny
zpusob prodeje.

Exkluzivni smluvy udrzuji stabilitu trhu

~Jedna nemovitost je nékdy nabizena deseti riznymi kancelaremi za deset riiznych cen. To zpusobuje
v o¢ich pripadnych zdjemcu nedavéru. Takova nemovitost se stava zejména diky internetu
zprofanovanou a svému vlastnikovi prinasi pouze ztraty. Realitni kancelare museji svym potencialnim
klientim vysvétlit, ze dobre prodat jejich nemovitost vyzaduje vysoce odborny pristup, ke kterému



ale potrebuje ze strany klient davéru, tedy ujisténi o exkluzivnim zastupovéni,“ potvrzuje smysl
exkluzivnich smluv viceprezident Asociace realitnich kancelari Ivan Zikes.

Odbornici ovsem pripoustéji, ze za zmatenou situaci mohou predevsim neprofesionélni realitni
makléti kolegové. ,BohuZel realitni kancelare maji v Cesku nepftili§ dobré renomé. Klienti si stale
neuvédomuji, ze vhodnym vybérem opravdu seriézni kancelare si usSetri ¢as, minimalizuji rizika a ze
prodeji nemovitosti by se méli vénovat pravdu profesionalové. Dneska totiz v této branzi muze délat
prakticky kdokoli: Staci jen zivnostensky list - predchozi zkusenosti nikdo nepozaduje,” shrnul Petr
Wimmer.

Dobre pripravena exkluzivni zakdzka by neméla skoncit jako nezrealizovana. Nékteré realitky si v
takovém pripadé procenta uctuji, obecnym pravidlem to vSak neni. Je prece v zajmu realitni
kancelare nemovitost prodat - musi se proto snazit. Pokud néktere realitky uzaviou exkluzivni
smlouvu na jakoukoli extrémné predrazenou cenu jen, aby nemovitost méli, je to Spatné! V takovém
pripadé se obchod skute¢né nemusi realizovat, patri to vSak k vyjimkam.

Exkluzivni smlouvy nejsou podle makléru zatim dobre prezentovany a proto se o nich mnoho nevi.
Casto se mylné povaZuji za néstroj zajistujici makléii vitézstvi nad ostatnimi. A to bez ohledu na
pozitiva pro prodavajiciho ¢i kupujiciho. Exkluzivita navic podporuje plny servis maklére pro obé
strany. Vyhodnoceni nabidky, spravné stanoveni ceny a vhodny zplsob prezentace znamena
predevsim bezpecnost a efektivni transakci.

A jak postupovat, pokud napr. prodavate dim na venkové, ktery mize slouzit jako rekreacni objekt.
Je i v takovém pripadé doporuceno uzavrit exkluzivni smlouvu nebo je lepsi prodej pres vnékolik
realitnich kancelari s ohledem na to ze kazda pusobi v jiném regionu?

Podle realitniho maklére spolec¢nosti Palladium je i v takovém pridapé vhodné uzavrit exkluzivni
smlouvu. Kazd4 kancelar by méla byt pripravena spolupracovat i s kancelaremi, které jsou
lokalizované v konkretni destinaci. Sance najit kupce roste s kvalitou pripravenosti zakazky, s
rostouci trovni sluzeb RK. A umocni ji dobre stanovend realna trzni cena.
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