Agenci nieruchomosci
przytapani na nieetycznych
praktykach

21 pazdziernika 2021

CBC Marketplace z Kanady nakryto agentdéw zajmujacych sie
handlem nieruchomos$ciami na %amaniu prawa i stosowaniu
niedozwolonej praktyki zniechecania klientdéw do oglagdania
doméw, ktorych ewentualne kupno czy sprzedaz przyniostyby
poSrednikowi staby =zysk. Eksperci i osoby z sektora
nieruchomosci twierdzg, ze takie zachowania pokazujg, ze
sektor pracuje na korzys¢ agentow kosztem kupujgcych i
sprzedajacych.

Canadian Real Estate Association (CREA) 1 Real Estate Council
of Ontario (RECO) nie chciaty wypowiada¢ sie na temat
dochodzenia przeprowadzonego przez dziennikarzy, ale niedtugo
p6zniej RECO wystato note do ponad 93 000 agentdéw i brokerdw z
przypomnieniem, ze kierowanie decyzjami klientdéw dla swojego
zysku stanowi naruszenie kodeksu etycznego. Jest nielegalne 1
narusza zasade ochrony konsumentéw, niszczy reputacje i
zaufanie klientodw.

W National Realtor Code of Ethics i prowincyjnych prawach
dotyczgcych nieruchomos$ci znajdujg sie zapisy mowigce o tym,
ze agenci muszg dziatal szczerze i uczciwie, i promowad
interesy oséb, ktdére reprezentuja. Prawo prowincyjne np. w
Albercie czy w Ontario bezposrednio porusza kwestie kierowania
decyzjami klienta.

Ontaryjski Real Estate Brokers Act (REBBA) stwierdza, ze po
zawarciu umowy agent powinien poinformowac¢ klienta o
nieruchomosciach, ktére speiniajg jego kryteria bez wzgledu na
wielkos¢ wtasnego zysku wynikajacego z potencjalnej transakcji
(jesli taki zysk jest przewidziany). tamanie tej zasady
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okreslane jest jako “steering”.

Joanne Petit i jej mgz Frank wiosng tego roku postanowili
sprzeda¢ sw6j dom, ale bez angazowania agenta. Mieszkali w
Vaughan, gdzie prowizja agentéw od klientdw sprzedajacych dom
wynosi przewaznie 5 proc. ceny sprzedazy. W przypadku domu
Joanny i Franka bytoby to ponad 73 000 dolaréw plus 13 proc.
HST.

Przy sprzedazy prowizna ptacona agentowi jest dzielona z
agentem reprezentujgcym kupujgcego — najczesSciej po6t na pot.
Jesli nieruchomos$¢ jest sprzedawana w systemie Multiple
Listing Service (MLS), prowizja musi by¢ wliczona, cho¢ ta
informacja nie jest widoczna dla klientéw, a tylko dla agentéw
przy uzyciu dostepnej tylko dla nich wersji MLS.

Aby zaoszczedzié¢, panstwo Petit zdecydowali sie zaptacié¢ 200
dol. statej optaty jedynie za wstawienie ich oferty na MLS, a
resztg mieli zajg¢ sie sami. Byli przygotowani na to, ze beda
musieli zaptacic¢ prowizje agentowi kupujgcego w wysokos$ci 1
proc., czyli prawie 15 000 dol.

Przez sze$¢ tygodni nie byto ani jednego telefonu od agentdw
0sOb zainteresowanych kupnem. Dzwonili tylko tacy, ktérzy
probowali naméwié¢ Joanne, na zatrudnienie ich jako agentodw
reprezentujgcych sprzedawce. Kobieta w kohAcu zapytata jednego
z lokalnych agentéw, dlaczego nie ma zainteresowania jej
ofertg. Ten wyjasnit jej, ze agenci chcg pracowa¢ z agentami i
chcg mie¢ swoje 2,5 proc. prowizji.

Aby to sprawdzi¢ dziennikarze z Marketplace udawali
zainteresowanych kupnem domu w okolicy, w ktdérej Joanne i
Frank sprzedawali swojg nieruchomos$¢. Skontaktowali sie z
trzema agentami wybranymi na przez internet. Kazdego z nich
poprosili o pokazanie domu Joanne i jeszcze dwéch innych,
podobnych, ktorych oferty znajdowaty sie w MLS.

Okaza*o sie, ze dwoch z trzech agentdow odwodzito kupujacych od
oferty Joanne. Jeden powiedziat, ze w przypadku tej oferty



prowizja jest niska, ale i tak zaoferowat pomoc przy kupnie.
Jesli chodzi o tych, ktdrzy prébowali zniechecad, to pierwsza
agentka twierdzita, ze cena jest zawyzona o 200 000 dol.
Zadzwonita do Joanne, ale nie pytata o mozliwos¢ negocjacji,
tylko czy dostanie swoje 2,5 proc. Gdy dowiedzia*a sie ze nie,
stwierdzita, ze zatrzyma klientéw dla siebie. Druga agentka
powiedziata, ze nie udaje jej sie uméwic¢ na pokazanie domu
(czemu zaprzeczyli Joanne i Frank) i sugerowata, ze moze dom
jest wynajmowany lokatorom.

W drugim tesScie reporterzy Marketplace zadzwonili do 50
agentéw dziatajgcych na pieciu rynkach w catej Kanadzie. Do
potowy jako kupujgcy, do potowy jako sprzedajacy. Pytali o
mozliwo$¢ obnizenia prowizji dla agentéw drugiej strony. W
przypadku podawania sie za sprzedajgcych i checi obnizenia
prowizji dla kupujgcych, 88 proc. radzito, by tego nie robic.
Jeden agent w Halifaksie przyznat, ze niektérzy agenci widza,
ze prowizja jest obnizona, mogg odwodzi¢ agentdéw od zakupu
takiego domu.

RECO przypomina, ze prowizje podlegaja negocjacji i to
sprzedajacy decyduje, ile i czy w ogdle chce zaptaci¢ agentowi
kupujacego.

Stephen Brobeck z Consumer Federation of America, organizacji
non-profit z Waszyngtonu, méwi, ze obecnie w kontekscie
prowizji sektor nieruchomos$ci dziata jak kartel. Jedynym
sposobem na poprawe bytoby roztgczenie prowizji agentow
kupujgcych i sprzedajgcych. Wtedy kupujacy wreszcie mogliby
negocjowaé¢ wysokos$¢ prowizji i w efekcie spadtyby one w ciagu
kilku lat o 1-2 proc., uwaza Brobeck.

Joanne i Frank w koncu sprzedali swdj dom. Czekali piec
miesiecy. Dostali taka cene, za jakag wystawili nieruchomos$é¢, a
kupujgcym byta prywatna osoba, ktére tez nie zatrudniia
agenta.
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