Exkluzivita je vyhodna pro prodavajiciho i realitku,
ale ...
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Prodavat nemovitost pres nékolik realitnich kancelari soucasné vétsinou zadany pozitivni vysledek
prodavajicimu neprinasi. O nemovitost se nikdo nestara, majitel nemovitosti stale odpovida na stejné
otazky riznym maklérdm, ale k zadanému rychlejSimu prodeji vétsinou nedojde. Na internetu stejnou
nemovitost nabizi hned nékolik realitnich kancelari, ovSem kazda za jinou cenu. Rozdil v cené pritom muze
predstavovat i statisice korun, coz u potencialnich zajemctl pochopitelné vzbuzuje dojem neseridznosti a
neprofesionality. Postupem casu proto prichazi makléri s tlakem na snizeni ceny, majitel obvykle podlehne
a nemovitost se nezridka proda levnéji, nez je jeji skutecna cena.

Spatna exkluzivita problémy neresi

Re3enim vy3e popsanych problém( je exkluzivni smlouva mezi majitelem nemovitosti a jejim prodejcem. |
tento postup ma ale sva slaba mista - na trhu totiz stale pdsobi rada firem, které nabizeji velmi nevyhodné
exkluzivni smlouvy. Prodavajici by proto mél nabizenou smlouvu peclivé prostudovat a vyhnout se takovym
ujednanim, které ho nejspis poskodi. K tém nejcastéjsim (Casto v kombinaci s jinymi) patri nasledujici:

1. smlouva na dobu neurcitou

Castym trikem je snaha zavazat klienta na dobu neurcitou. Diky tomu asto majiteli nezbyva nez ¢ekat na
prodej neprimérené dlouho, nebo se ze smlouvy pod velmi vysokou pokutou vyvazat. ldealnim resenim je
proto podepsat smlouvu na dobu urcitou s moznosti prodlouzeni. Majitel tak ma zajisténo, ze pokud by
jeho nemovitost nebyla do urcité doby prodana, maze bez jakychkoli problému zménit maklére. Solidni
realitky nabizeji smlouvy na 3 nebo 6 mésicl.

« astronomické sankce za nedodrzeni podminek

V ramci exkluzivni smlouvy byva casto uvedena sankce pro ten pripad, Ze by majitel nemovitosti chtél
smlouvu predcasné vypovédét nebo nemovitost prodat sam. To je opravnéné, protoze maklér ma s kazdym
obchodnim pripadem nemalé naklady. V nékterych smlouvach se ale objevuji sankce primo astronomickeé.
Cilem takového jednani je dostat klienta pod tlak a pri pokusu vypovédét se ze smlouvy ziskat statisice za
nedodrzeni smlouvy. V zasadé jde o pokus podvést klienta a nemovitosti, o které se jedna, Casto nejsou ani
na trhu nabizeny.

« Uhrada nakladd pri ,,neprodeji“
V nékterych smlouvach se lze setkat i s tim, Ze v pripadé, kdy bude realitni kancelar nelspésna, necha si
zaplatit vzniklé naklady. Smlouvu sice jde ukoncit Ci vypovédét, ale pokud nedojde k Uspésnému prodeji,
muze cela ,,spoluprace” stat prodavajiciho desitky tisic korun.

« nesmyslné vysoka prodejni cena

Nékteré firmy se snazi prilakat klienty na prislib velmi vysoké prodejni ceny. Na to prodavajici Casto slysi,
po Case (kdy je smlouvou uz vazan) se ovsem od maklére dozvi, Ze cena se musi drasticky snizit, protoze

1/2



nemovitost je za uvedenou cenu neprodejna. V tu chvili nema klient na vybér: bud’ bude souhlasit se
snizenim, nebo se bude muset obvykle draze vyvazat.

 chybéjici vseobecné podminky
Jsou zaznamenany pripady, kdy klient dostane do rukou jednoduchou smlouvu bez zjevnych kli¢ek. V textu
je vsak uvedeno, ze se smlouva ridi vSeobecnymi obchodnimi podminkami, které ke smlouvé samozrejmé
dolozeny nejsou. A v ni mohou byt uvedeny dodatky, které mohou putvodné zjevné bezproblémovou
smlouvu znacné zkomplikovat.

» pochybny rozhodce
Stava se, ze klient dostane k podpisu smlouvu s rozhod¢i dolozkou, a to pro pripad néjakych sporu.
Rozhodci dolozka nemusi byt vzdy Spatna, ovsem pouze tehdy, je-li rozhod¢im soudem vseobecné uznavany

rozhod¢i soud pri Hospodarské komore CR a Agrarni komore CR. Méné seriozni firmy ale svym klientdm
mohou nabidnout rozhodce bez takového renomé, osoby ,,spriznéné“ pravé s RK.
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