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Resumen:

1.- MLS como sistema de venta compartida por un conjunto de agentes.

Proponemos vertebrar un acuerdo local, regional o nacional entre agentes
inmobiliarios afiliados a ABAI, AVAI o ADPI, para recoger y distribuir
informacion sobre los inmuebles a la venta en su area geografica a través de
lo que se ha estandarizado en el ambiente inmobiliario denominado Multiple
Listing Service (MLS), o Servicio de listado multiple.

La MLS surge en 1940 en Estados Unidos. Aunque no lo parezca “listing”
no significa ni tiene nada que ver con listas o listados; en este contexto
significa “contrato de encargo”, por tanto la MLS deberia traducirse por
“Servicio de Contratos de encargo Miltiple” o mejor ain: “Servicio de
Contratos en Exclusiva Compartida”.

La MLS es un sistema de informacion de los contratos de encargo,
generalmente en exclusiva compartida, obtenidos por sus miembros en una
base de datos informatica de acceso restringido a sus miembros.

De esta manera la MLS facilita esta informacion a todos los agentes que son
miembros de la misma.

Mediante la inclusion de la oferta en la MLS, un agente inmobiliario
amplifica notablemente el niimero de compradores potenciales que acceden
a dicha oferta.

De la misma manera, un agente colaborador puede facilitar a un
comprador la informacion sobre todas las viviendas a la venta en la zona
que cumplen sus requisitos de bisqueda, facilitando la compraventa y
compartiendo los honorarios con el agente que ha captado el inmueble.

La propuesta que planteamos se refiere a una MLS Nacional y una multitud
de MLS a nivel local, regional o de isla.

2.- El objetivo de una MLS es incluir el maximo posible de ofertas en una
Zona.

Las MLS que tienen muchas propiedades dan a ganar mucho dinero a sus
asociados, pero cuando se vuelve realmente operativa y ttil es cuando
contiene una gran parte de las viviendas que se venden en una zona concreta,
con las que el vendedor compite y donde el comprador busca, y cuando
pertenecen a ella la mayor parte de los agentes mas activos de esa zona.

3.- Las MLS sirven principalmente para compartir operaciones locales.

Las operaciones compartidas mas habituales son entre agentes de la misma
zona en la que se sitia la propiedad en venta. El agente del comprador no

“envia” a su cliente a que le vendan una propiedad, sino que él mismo asume
3



todas las gestiones relativas a la venta, salvo el trato con el propietario que lo
mantiene con el agente que ha captado el inmueble.

El agente rara vez se desplazara a hacer una venta a una zona lejana que
desconoce, y con unas posibilidades finales de venta relativamente bajas.

El envio de un cliente desde otra zona para que le ensefien no una sino las
propiedades que sean necesarias, en Estados Unidos se conoce como
“referral” o recomendacion, no se considera como operacion compartida, y
la parte de la comision que se reserva al que envia al cliente esta en torno al
20% de la parte que obtenga el agente que recibié la recomendacion.

4.- Captacion de inmuebles ;en exclusiva o sin exclusiva?

Aunque la mayoria de propiedades captadas son en forma de exclusiva
compartida, los miembros de la MLS pueden acordar también publicar
otras propiedades que no lo son a titulo informativo.

Las exclusivas concedidas a un agente son practicamente inexistentes en
Estados Unidos.

Nadie renunciaria a una posible venta de sus propiedades por la mayoria de
los agentes de su zona, dandosela s6lo a un agente por bueno que sea y por
muchas herramientas que use.

Los clientes que firman un MLS o contrato miltiple se lo dan al agente
porque éste se compromete a compartir este contrato con todos los agentes
de su MLS, que son la mayoria y los mejores de su zona. Sélo se puede
compartir una exclusiva.

El que no tiene una exclusiva no tiene nada, no puede ofrecer garantia
alguna a los colegas que quieran colaborar en la venta, y él tampoco la tiene
para evitar que ellos usen la informacion sin contar con él, o para conseguir
la exclusiva.

5.- La MLLS debe incluir los datos de la propiedad, el encargo y el cliente.

En un sistema de colaboracion, el agente del comprador no sélo ofrecera la
propiedad, sino que realizara todas las gestiones de venta para su cliente.
Para ello, la MLS debe contener todo lo necesario, incluyendo la de la
propiedad, el encargo y el propietario.



Para la proteccion del agente que asume esa tarea, la MLS debe informarle
del tipo de contrato y sus plazos, para evitar enseiiarla el dia antes de que el
contrato caduque.

La MLS también tiene que informar de la forma de acceder, las mejores
horas para visitar, si hay que advertir al duefio. No olvidemos que son dos
miembros de un equipo de venta.

6.- (Quien puede publicar en una MLS?

Lo fundamental en una MLS es que quien publique esté dispuesto a pagar
una comision al agente que traiga un comprador. En principio el sistema
MLS es una bolsa cerrada que solo pueden usar los agentes que pertenecen a
la MLS. Si un agente quiere publicar, deberia hacerse miembro puesto que
ello implica un compromiso de actuacion determinada.

7.- ( Tiene que pedir permiso un agente integrado en la MLS para ofrecer un
inmueble a un cliente?

El agente que quiera vender una propiedad ubicada en una MLS no precisa
permiso alguno para hacerlo. El propio encargo de venta debe especificar la
autorizacion del propietario para ello, y cualquier agente perteneciente a la
MLS queda utomaticamente habilitado para realizar todas las gestiones de
venta necesarias.

8.- En una operacion compartida el agente del comprador es el que vende y

acompaiia siempre a su cliente.
El agente del comprador es el que realiza todas las labores de venta.

La presencia del agente del vendedor es innecesaria ya que toda la
informacion que se necesite debe estar en la MLS. Es el agente del vendedor
el que tiene que pedir permiso si quiere estar presente, y no puede intentar
convencer o0 hacerle recomendacion alguna al comprador, que estara
formalmente advertido de que no debe manifestar interés o hacer cualquier

comentario que no deba conocer el vendedor.
9.- Las fotos ayudan a presentar el inmueble en una MLS.

La posibilidad de incluir fotografias de la propiedad en la MLS es algo muy
util. Al agente que quiera vender esa propiedad le vendra bien ver las
imagenes y podérselas ensefiar a su cliente antes de la visita. Pero las fotos



no son imprescindibles; lo que es imprescindible es el espiritu de
colaboracion de ambos agentes.

10.- ;Quién puede ver la informacion en una MLS?

La MLS sirve para intercambiar informacion entre los profesionales. La
informacion de la MLS sdélo es para los profesionales. El objetivo de las MLS
no es dar informacion al publico, Los agentes pueden ofrecer las
propiedades de sus compaifieros no sélo verbalmente, sino también
publicarlas en su propia Web.



1.- MLS como sistema de venta compartida por un conjunto de agentes.

Proponemos vertebrar un acuerdo local, regional o nacional entre agentes
inmobiliarios afiliados a ABAI, AVAI o ADPI, para recoger y distribuir
informacion sobre los inmuebles a la venta en su drea geografica a través de lo
que se ha estandarizado en el ambiente inmobiliario denominado Multiple
Listing Service (MLS), o Servicio de listado multiple.

La MLS surge en 1940 en Estados Unidos. Aunque no lo parezca “listing” no
significa ni tiene nada que ver con listas o listados; en este contexto significa
“contrato de encargo”, por tanto la MLS deberia traducirse por “Servicio de
Contratos de encargo Multiple” o mejor atin: “Servicio de Contratos en Exclusiva
Compartida™.

La MLS es un sistema de informacion de los contratos de encargo, generalmente
en exclusiva compartida, obtenidos por sus miembros en una base de datos
informatica de acceso restringido a sus miembros.

De esta manera la MLS facilita esta informaciéon a todos los agentes que son
miembros de la misma. Mediante la inclusion de la oferta en la MLS, un agente
inmobiliario amplifica notablemente el nimero de compradores potenciales que
acceden a dicha oferta.

De la misma manera, un agente colaborador puede facilitar a un comprador la
informacion sobre todas las viviendas a la venta en la zona que cumplen sus
requisitos de busqueda, facilitando la compraventa y compartiendo los
honorarios con el agente que ha captado el inmueble.

La propuesta que planteamos se refiere a una MLS Nacional y una multitud de
MLS a nivel local, regional o de isla.

Respecto a la MLS Nacional:

El agente que envia al cliente, generalmente estd en otra provincia, no se
desplaza junto al cliente para ensefiarle el inmueble. No esta especializado con la
zona y quizas el inmueble ideal para este cliente es otro de los que tenemos en
cartera y no el recomendado. Aqui, quiza seria factible que los honorarios se
repartieran de la siguiente forma:

El agente que manda el referido se queda el 20% de la operacion y el agente local
el 80% de la misma, si es capaz de hacerla solo y, si la hace con otro u otros, el
80% se reparten entre los participantes locales. La operacion con referidos puede
pues, ser o no compartida -éste es un concepto de operacion local- pero siempre
es referida pues el agente que la envia siempre se queda con el importe de la
referencia (20% o cifra similar) acordada.

MLS LOCAL:

La MLS local facilita la asociacion de agencias inmobiliarias a nivel comarcal,
local de municipio, ciudad o barrios especificos, sin excluir que una agencia
inmobiliaria pueda pertenecer simultdneamente a diversas MLS y sus ofertas
inmobiliarias puedan discriminar entre las diversas MLS locales a que esté
adherida la agencia inmobiliaria.



La MLS local se rige por unas reglas particulares aceptadas por todos sus
integrantes y por un cddigo ético, trabajo en equipo y formacion.

Mediante el contrato tipo multiple o compartido o “Multiple Listing” se encarga
la venta al colectivo de agentes que pertenecen a la asociacion profesional local.
Coloquialmente se acepta que el agente que mas colabora, es el que mas
operaciones cierra. La idea de compartir tenemos que visualizarla en un sentido
amplio: aparte de los inmuebles, desde experiencias, procesos inmobiliarios y
servicios.

El agente del vendedor (el que ha captado la exclusiva) sera el responsable de la
gestion y facilitard toda la informacidén para que aparezca en las webs de los
restantes asociados, para que estos puedan publicitar la propiedad en sus revistas,
en sus escaparates, etc. aportando la informacién que precisa el agente del
comprador para dirigir al comprador hacia esta vivienda que es la ideal para su
cliente comprador ya que la exclusiva es un acto de confianza y un compromiso
con el cliente.

Tener presente que aunque se capte inmuebles en exclusiva, la seguridad
absoluta no existe. La validez de la exclusiva es relativa.

La transicion entre inmuebles sin exclusiva a tener todo lo captado con contrato
en exclusiva es posible. La clave es hacer ver a los clientes vendedores las
ventajas que podemos ofrecerle optando por esta modalidad.

Objetivos:

- Aumentar las oportunidades de negocio de los participantes.

- Aportar mayor valor al consumidor

Respecto a la captacion de inmuebles, hay que captar inmuebles vendibles, en
caso contrario, vamos a gastar un tiempo que no tenemos en unos inmuebles

cuyo precio no estdn en mercado, por lo que su venta no se producird ni los
asociados dedicaran esfuerzos e inversiones en su promocion.

La importancia de poner bien el precio

La piramide del precio:



20 %

15 % \
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Tiempo
10 %o

LN LN
VA VAN

Valor mercado

El precio equivocado atrae al comprador equivocado. LLos compradores esperan
mas de lo que la casa pueda ofrecer. A menudo compran la vivienda que ofrece
mayor valor en la zona elegida, después de hacer comparaciones. Cuanto mas
alto sea el precio de su valor de mercado, menos interesados tiene y el tiempo
para la venta se incrementa

Previamente a la captacion, tenemos que dar sensacion de autoridad en materia
inmobiliaria con el fin de que el propietario quiera depositar en nosotros su
propiedad a la venta.

Para solicitar la exclusividad, uno de los procesos podria ser:

- Contacto telefonico al cliente personalmente (no por medio de intermediarios)

- Solicitar cita para reunirse (no se debe solicitar la exclusividad por teléfono)

- Previo a la llamada, buscar tiempo y organizarse

- La cita debe llevarse a cabo en la propiedad que el cliente quiere vender

- Hacerle un estudio de los inmuebles de su zona, los precios, la normativa, todos
los datos que tenga que tener en cuenta.

- Asesorarlo, obtener la nota simple del registro de la propiedad, los datos de su
hipoteca, en su caso.

- Hacer un reportaje fotografico y en video.

- Publicarlo en el portal inmobiliario www.buscovivienda.es y muy importante,
se lo transmito a todos mis compafieros agentes inmobiliarios que estamos en la
MLS, para que ellos también lo ofrezcan, busquen clientes y lo vendan.

El Agente Captador da cobertura, asesora, y acompaiia al cliente a lo largo de
todo el proceso desde el momento que se cierra el contrato de exclusiva, hasta el
momento en que se cierra la operacion.

Debe ser honesto y no crear falsas expectativas sobrevaluando la propiedad para
conseguir la exclusividad.

Una vez que el Agente Captador y el cliente han firmado el contrato de
exclusiva, el Agente Captador debe informar detalladamente el proceso y
acciones a desarrollar para conseguir la venta de la propiedad.

Debe mostrar las ventajas de la exclusiva con recursos tangibles como donde
anunciamos su propiedad, métodos de captacion, plan de marketing, compromiso
con el cliente vendedor, entre otros.



Las empresas inmobiliarias compiten con la captacion de los inmuebles en
exclusiva pero luego colaboran con las otras que tienen un comprador (o
arrendatario en el caso de alquileres) para ese inmueble, realizando operaciones
constantes y repartiéndose los honorarios sin incrementar el coste de mediacion
(Se impone la “coopeticion', una estrategia en la que las empresas cooperan y
compiten conjuntamente para crear valor. Se compite para conseguir el mandato
de compra, se coopera para encontrar comprador, se compite nuevamente cada
uno en la defensa de los mejores intereses de su cliente, y una vez alcanzado el
acuerdo se colabora nuevamente para obtener la financiacion y una escritura sin
tropiezos).

Una normativa clara, detallada y estricta, ayuda a organizar la colaboracion.

Un conocimiento profundo de los inmuebles compartidos y de las personas con
las que se colabora, mejora el clima de confianza entre los profesionales y agiliza
las transacciones.

Para no hacer competencia desleal, la MLS de zona debe fijar los honorarios fijos
para la captacion (entre el 5y el 6%). Una vez fijado se debe mantener, ya que la
agencia inmobiliaria captadora se asegura en un alto grado de probabilidad la
obtencion del 50% de estos honorarios.

El Multiple Listing Sistem o MLS es un sistema de informacion
principalmente interna para uso de todos los agentes asociados de las
caracteristicas de los contratos suscritos de las exclusivas compartidas que
obligan y habilitan a todos los asociados.

2.- El objetivo de una MLS es incluir el maximo posible de ofertas en una
zona.

Las MLS que tienen muchas propiedades dan a ganar mucho dinero a sus
asociados, pero cuando se vuelve realmente operativa y ttil es cuando
contiene una gran parte de las viviendas que se venden en una zona concreta,
con las que el vendedor compite y donde el comprador busca, y cuando
pertenecen a ella la mayor parte de los agentes mas activos de esa zona.

Para conseguirlo, Una vez acordada la creacion de la MLS local y en
funcionamiento efectivo, es conveniente darla a conocer a los medios de
comunicacion y al publico en general, estableciendo un Plan de comunicacién de
la actividad:

(Qué comunicar?

(Coémo comunicar?

(A quien comunicar?

;Donde comunicar?
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(Cuando comunicar?

(Quien se encarga de comunicar?
3.- Las MLS sirven principalmente para compartir operaciones locales.

Las operaciones compartidas mas habituales son entre agentes de la misma
zona en la que se situa la propiedad en venta, inmobiliarias de un pueblo,
una mancomunidad, de una ciudad, una isla o una region (depende de la
zona geografica que estudiemos. Por ejemplo Mallorca: Si el agente del
comprador ha de presentar el inmueble a los compradores, puede hacerlo en
una poblacion de Mallorca. Mas complicado es hacerlo fisicamente en, por
ejemplo, Ibiza 0 Menorca), cooperando entre las agencias que pertenecen a

la misma.

El objetivo de la Asociacion es aunar esfuerzos y compartir productos
inmobiliarios con el fin de agilizar gestiones y ayudar a los propietarios y a
los compradores a realizar las transacciones de compra-venta y/o alquiler
con mayores probabilidades de éxito, obteniendo los agentes inmobiliarios
que han intervenido en el buen fin de la compraventa la correspondiente

retribucion a sus esfuerzos profesionales.

La cooperacion entre agentes es imprescindible para prestar el servicio que
demanda el cliente. El agente del comprador no “envia” a su cliente a que
le vendan una propiedad, sino que ¢l mismo asume todas las gestiones
relativas a la venta, salvo el trato con el propietario que lo mantiene con el
agente que ha captado el inmueble.

El agente rara vez se desplazara a hacer una venta a una zona lejana que
desconoce, y con unas posibilidades finales de venta relativamente bajas. El
envio de un cliente desde otra zona para que le ensefien no una sino las
propiedades que sean necesarias, en Estados Unidos se conoce como
“referral” o recomendacion, no se considera como operacion compartida, y
la parte de la comision que se reserva al que envia al cliente esta en torno al

20% de la parte que obtenga el agente que recibi6 la recomendacion.

Este sistema significa dar un paso al frente: mejorar el servicio y la atencion al
potencial cliente, investigar, cambiar, innovar, invertir, compartir, formarse,
especializarse, diferenciarse, asociarse creando una espiral de excelencia que
multiplica los éxitos inmobiliarios al conjunto de sus miembros. El que no se
recicla diariamente en esta profesion, se autoexcluye de la profesion.

La formacion no es solo la propia sino también la del personal de ventas. Es
esencial para poseer una oficina inmobiliaria eficiente. La formacion da criterios
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para planificar, analizar y tomar decisiones oportunas. L.a experiencia es un grado
pero no lo es todo. Si no se desea formar al personal por temor a que se
independice, mejor no contratarlo. Si se contrata, debe estar formado para que
sea eficiente.

Especializarse: aunque sea en algo muy pero muy concreto, si conseguimos ser
los mejores en ese ambito, seremos reconocidos como expertos. Mdas vale
centrarse en lo que se sabe hacer bien que querer conseguir atrapar todo lo que se
mueve alrededor.

La especializacion es basica para podernos presentar ante nuestro cliente como
algo mas que un simple vendedor de pisos;

Nosotros también debemos especializarnos en una zona concreta en la que
conoceremos todo lo que pasa, lo que se vende y lo que no, lo que se pide y en lo
que se acaba vendiendo. Eso solo se puede conseguir en una zona perfectamente
delimitada.

La especializacion nos prestigia ante el cliente, y también nos diferencia de
nuestra competencia. Pudiendo elegir, el cliente vendedor preferira ver su
vivienda en manos de un especialista, y el comprador preferira dirigirse a alguien
que solo trabaja en esa zona en la que le interesa vivir, que solo trabaja ese tipo
que vivienda que a €l le interesa, que entiende sus gustos y necesidades.

Si un agente inmobiliario se especializa en propiedades de golf, pronto conocera
los gustos de los golfistas, valorara las virtudes de cada propiedad desde el punto
de vista del golfista, hablard como los golfistas...

Su pagina web serd muy atractiva para los golfistas, llena de informacion
interesante para ellos.

Diferenciarse: qué mejor manera de mejorar la imagen que desmarcarse del
prototipo que tiene la sociedad sobre el agente inmobiliario. Optar por la gestion
de un tipo concreto de propiedad, en un dmbito determinado y ofrecer ventajas
distintas, son las maneras de decir a los clientes que haces las cosas de forma
diferente.

Asociarse: trabajando juntos y colaborando, se consiguen mejores resultados:
mayor cantidad de ventas, mayor captacion, mayor cartera de producto, mayor
atencion y capacidad de respuesta a las necesidades del cliente. Y también
menores costes: publicidad conjunta a mejores precios, reparto de la inversion en
el sistema de gestion inmobiliaria y de la web comun, etc.

Por ejemplo:
http://inmobiliariaibiza.com.es/
www.inmobaleares.org

Los agentes inmobiliarios incrementan también su credibilidad y beneficios al
dar una imagen de calidad, transparencia, profesionalidad y unién entre ellos.
Evidentemente, los agentes inmobiliarios que no cumplen con estos requisitos
podrian ser expulsados de la MLS, con lo que se les cierran puertas comerciales
para ejercer su profesion.

Usar las novedades tecnoldgicas y aplicarlas al sector inmobiliario es un buen
recurso..
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(,Qué somos capaces de hacer por el cliente que él no pueda hacer facilmente por
si mismo? ;Coémo justificar nuestros honorarios?

FEl cliente cada vez tiene mas acceso a la informacion a través de Internet. Cada
vez mas usan Internet para localizar los inmuebles para comprar o arrendar.

(Qué somos capaces de hacer por el cliente que €l no pueda hacer facilmente por
si mismo? ;Como justificar nuestros honorarios?

Una agencia inmobiliaria vende servicios, no producto. El producto y su
informacion se puede encontrar facilmente. Un buen servicio de intermediacion
corresponde a un experto asesor. La clave es la especializacion y definicion del
target, tanto de producto como de cliente.

También Internet es una oportunidad para los agentes inmobiliarios para estar
mas cerca de los clientes, para crear comunidad, para dar a conocer nuestra
profesionalidad, nuestra formacién inmobiliaria, nuestros servicios, crear
autoridad, que nos perciban como profesionales valiosos que deben contar con
nosotros para velar por sus intereses.

Si conseguimos lo anterior, Internet nos daré oportunidad de prospectar (En las
ventas, el primer paso consiste en PROSPECTAR que significa, buscar e
Identificar clientes calificados; determinar quiénes son y confirmar que
tienen una necesidad y un interés inicial por nuestros productos o servicios.
Diriamos coloquialmente que un “prospecto” seria el paso previo a
conseguir que un cliente te compre) de una forma masiva y econdémica y
construir una base de datos de seguidores a los cuales podremos convertir en
clientes.

Mejorar y ampliar el servicio: conseguir un servicio integral al cliente se basa en
ofrecer algo més que preparar visitas a pisos: tramitar toda la documentacion ,
ocuparse de buscar alternativas a la demanda planteada por el cliente, ayudar con
la financiacion , asesorar sobre los pasos a seguir antes, durante y después del
acto de compraventa,

4.- Captacion de inmuebles ;en exclusiva o sin exclusiva?

Aunque la mayoria de propiedades captadas son en forma de exclusiva
compartida, los miembros de la MLS pueden acordar también publicar
otras propiedades que no lo son a titulo informativo.

Las exclusivas concedidas a un agente son practicamente inexistentes en
Estados Unidos. Nadie renunciaria a una posible venta de sus propiedades
por la mayoria de los agentes de su zona, dindosela s6lo a un agente por
bueno que sea y por muchas herramientas que use.

Los clientes que firman un MLS o contrato multiple se lo dan al agente
porque éste se compromete a compartir este contrato con todos los agentes

de su MLS, que son la mayoria y los mejores de su zona. Sélo se puede
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compartir una exclusiva. “El que no tiene una exclusiva no tiene nada”, no
puede ofrecer garantia alguna a los colegas que quieran colaborar en la
venta, y él tampoco la tiene para evitar que ellos usen la informacion sin

contar con él, o para conseguir la exclusiva.
5.- La informacion que debe incluir una MLS

La MLS debe incluir los datos de la propiedad, el encargo y el cliente. En un
sistema de colaboracion, el agente del comprador no solo ofrecera la
propiedad, sino que realizara todas las gestiones de venta para su cliente.
Para ello, la MLS debe contener todo lo necesario, incluyendo la de la
propiedad, el encargo y el propietario.

Para la proteccion del agente que asume esa tarea, la MLS debe informarle
del tipo de contrato y sus plazos, para evitar enseiiarla el dia antes de que el
contrato caduque.

La MLS también tiene que informar de la forma de acceder, las mejores
horas para visitar, si hay que advertir al duefio. No olvidemos que son dos
miembros de un equipo de venta.

6.- (Quien puede publicar en una MLS?

Lo fundamental en una MLS es que quien publique esté dispuesto a pagar
una comision al agente que traiga un comprador. En principio el sistema
MLS es una bolsa cerrada que solo pueden usar los agentes que pertenecen a
la MLS. Si un agente quiere publicar, deberia hacerse miembro puesto que
ello implica un compromiso de actuacion determinada ya que es mas que
una bolsa de comparticion porque hay normas de relacion comercial.

7.- ;Tiene que pedir permiso un agente integrado en la MLS para ofrecer un
inmueble a un cliente?

El agente que quiera vender una propiedad ubicada en una MLS no precisa
permiso alguno para hacerlo. El propio encargo de venta debe especificar la
autorizacion del propietario para ello, y cualquier agente perteneciente a la
MLS queda utomaticamente habilitado para realizar todas las gestiones de
venta necesarias.

8.- En una operacion compartida el agente del comprador es el que vende y

acompaiia siempre a su cliente.
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El agente del comprador es el que realiza todas las labores de venta. La
presencia del agente del vendedor es innecesaria ya que toda la informacion
que se necesite debe estar en la MLS. Es el agente del vendedor el que tiene
que pedir permiso si quiere estar presente, y no puede intentar convencer o
hacerle recomendacion alguna al comprador, que estara formalmente
advertido de que no debe manifestar interés o hacer cualquier comentario
que no deba conocer el vendedor.

9.- Las fotos ayudan a presentar el inmueble en una MLS.

La posibilidad de incluir fotografias de la propiedad en la MLS es algo muy
util. Al agente que quiera vender esa propiedad le vendra bien ver las
imagenes y podérselas ensefiar a su cliente antes de la visita. Pero las fotos
no son imprescindibles; lo que es imprescindible es el espiritu de
colaboracion de ambos agentes.

10.- ;Quién puede ver la informacion en una MLS?

La MLS sirve para intercambiar informacion entre los profesionales. La
informacion de la MLS sélo es para los profesionales. El objetivo de las MLS
no es dar informacion al publico, Los agentes pueden ofrecer las
propiedades de sus compaifieros no solo verbalmente, sino también

publicarlas en su propia Web.

A nivel de programa informatico de apoyo se propone el uso del portal
inmobiliario exclusivo para los asociados ABAI, AVAI, ADPI denominado
www.buscovivienda.es.

Las ventajas de usar el portal inmobiliario www.buscovivienda.es:

- Servicios eficientes y econdmicos a sus usuarios (coste marginal).

- Alternativa a los portales inmobiliarios de pago.

- Si todos los asociados publicaran sus ofertas inmobiliarias en el portal
inmobiliario buscovivienda.es permitiria un mayor reconocimiento y
posicionamiento en Internet de las inmobiliarias asociadas.

11.- Proceso de puesta en marcha de una MLS local

El proceso “normal” de creacion de una MLS es que:
1°.- inicialmente se junta un grupo “gestor” de la idea que estudia la redaccion de
un modo operativo de actuacion tipo estatutos.

2°.- Se establecen y se estrechan lazos profesionales y personales entre las
agencias participantes.
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3°.- El paso siguiente es la puesta de largo™ en la que el grupo gestor presenta la
MLS local en publico y a la prensa explicando las ventajas de la cooperacion
para los profesionales, para los mercados, y para el publico.

12.- Las ventajas para el propietario del inmueble se multiplican:

El propietario tiene a su disposicion una gran fuerza de ventas (los mejores
agentes inmobiliarios de la zona). Su propiedad a la venta en multitud de
agencias de su localidad, provincia y a nivel nacional. Por lo que se multiplica el
numero de compradores para su casa.

- Dispone de un unico interlocutor que le explica y asesora, que defiende
s6lo sus intereses, Generando una relacion de servicio mucho mas
estrecha en la relaciéon de representacion entre vendedor y asesor
inmobiliario.

- Todos los miembros de la Asociacion, tendran la misma informacion y
condiciones acordadas con el propietario.

- La garantia de obtener una valoracion adecuada de su casa ya que los
agentes que participan en el sistema comparten informacion sobre las
propiedades vendidas y cuentan con diferentes testigos fiables.

- Su propiedad estard a la venta en multitud de agencias con un solo precio
y con idénticas condiciones y caracteristicas, por lo que aumenta la
rapidez en la venta.

- Al tener la exclusiva compartida permite al Agente inmobiliario invertir
mas recursos para la difusion publicitaria del inmueble.

- Quedara un registro en el sistema de todo comprador o persona que haya
visitado su propiedad. Teniendo la garantia en todo momento de quien
visita su casa.

- El compromiso de un agente captador en un sistema MLS es muy alto,
siempre tiene la garantia de que obtendrd ingresos por sus servicios
aunque sea otro el que encuentre el comprador.

- El sistema MLS funciona bajo un reglamento y unos estandares de calidad
por lo que usted tendra las garantias de trabajar con profesionales bien
cualificados.

13.- Ventajas para el cliente comprador:

— Accede a la mas amplia y seleccionada oferta de inmuebles con tan sélo una
visita a la agencia asociada mas proxima.

— Al acercarse a cualquiera de las agencias, obtendra un trato personalizado y
las condiciones mas ventajosas en la compra de su nueva vivienda.

— Dispone de toda la informacion del mercado, todas las propiedades en venta
y la posibilidad de visitarlas y recibir informacion detallada de cada una.
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— Recibe asesoramiento imparcial de un agente que le da servicio a €l, no al
vendedor.

14.- Ventajas para la agencia inmobiliaria:

- Facilita la obtencion de exclusivas inmobiliarias.

- Aumenta la cartera de inmuebles a la venta, facilitando el desarrollo de la
agencia inmobiliaria como sinergia del grupo formado por la MLS, siendo un
foro de aprendizaje y especializacion, regulando y estandarizando la gestion
frente al cliente, aumentando la cualificacion de sus miembros.

- Permite brindar un servicio mas profesional y personalizado.
- El agente que se acoge a un MLS esta dispuesto a compartir el 50 % de
sus honorarios con cualquier otro agente asociado, por lo que es mas facil

generar ingresos, con lo que se genera mas compromiso con este sistema.

- Seguridad Juridica. Existe un mandato de venta por escrito para cada
inmueble. Se dispone de toda la informacion registral-urbanistica de cada
inmueble.

- Honorarios garantizados: Ya no se renegocian los honorarios por
indicaciones del cliente y se cobran integros.

- Se consigue mayor proteccion frente a puenteos e impagos.

- Diferenciacion, ante otros agentes no colaboradores.

— Dignificar la profesion, desmarcarse de las malas practicas,

- Los asesores inmobiliarios, a través de su formacién o a través de la
asociacion a que pertenecen (ABAI, AVAI, ADPI) podran ofrecer a sus
clientes una serie de servicios que podriamos enumerar en:

A.- Servicios Financieros

B.- Servicios de Valoracion

C.- Asesoramiento en Inversiones

D.- Asesoramiento Juridico

E.- Asesoramiento Fiscal

F.- Gestion de venta de su inmueble actual para adquirir el nuevo
G.- Gestion de alquiler garantizado

H.- Servicios administrativos

I.- Estudios de mercado

J.- Servicios post compra-venta.

15.- Desventajas para el agente inmobiliario:

° Es dificil de conseguir la exclusiva de venta.
° Implica una mayor responsabilidad.
° Tendremos menos productos para ofrecer.
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16.- Notas para la confeccion de un Reglamento para la MLS local:

DEFINICIONES:
OPERACION COMPARTIDA: Es la negociacion inmobiliaria de compra, venta
o alquiler en la que intervienen dos asociados.

MLS: Son las iniciales en Ingles (Multiple Listing Service) que significa Servicio
de Listado Multiple y es una base de datos alojada en Internet donde se encuentra
la informacion de las propiedades que ofrecen los Agentes inmobiliarios a los
demas asociados al servicio.

ASOCIADOS: Son los Agentes Inmobiliarios debidamente Certificados, que
participan en el MLS.

ASOCIADO CAPTADOR: Es el asociado que captd en exclusiva y fue
autorizado por el propietario del inmueble, para cargar la informacién de la
propiedad en el sistema MLS.

ASOCIADO VENDEDOR: Es el asociado que presenta un prospecto comprador
o arrendador para la propiedad listada en el sistema MLS.

REFERIDO: Es la actividad de trasmitir la informacion para contactar a un
cliente comprador, vendedor, arrendatario o arrendador, para que otro asociado
realice la operacion de intermediacion. Se sugiere un pago del 20% sobre la
comision a cobrar, como contraprestacion a esta actividad.

NUMERO DE USUARIO: Es el que identifica a un asociado y que le permite
acceso al sistema MLS, es tUnico e intransferible.

CONTRASENA: Es la clave o combinacion secreta que permite el acceso al
sistema.

COMISION: Es la compensacion econdmica que reciben los asociados por sus
servicios. Se sugiere un pago de 5% sobre el precio de venta del inmueble, en
caso de alquiler compartido, cada afiliado cobrard como compensacion
economica, un monto a concertar previamente al arrendamiento.

FALTA GRAVE: Conducta de cualquier asociado que vulnere los principios
acordados para el funcionamiento del MLS al que se ha adherido
voluntariamente.

Fases:

1.- Captacion de inmuebles en exclusiva compartida con precio de mercado.
Plazo minimo: 4 meses. Tiene la obligacion (o no, segin pacto), de difundir la
informacion de todas las propiedades en exclusiva que formen su inventario y
cooperar entre si para la realizacion de dichas operaciones, a menos que, el
propietario del inmueble, especificamente solicite no ser incluido en el sistema
MLS.

2.- Introduccion de los datos en la MLS y actualizar oportunamente la
informacion de sus propiedades, bajas y modificaciones al sistema MLS .Cada
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asociado asume la total y exclusiva responsabilidad por la veracidad, exactitud,
calidad y correccion de la informacion contenida en las ofertas de inmuebles que
publica en el MLS.

3.- Informacion solo accesible a los asociados de los datos privativos del contrato
de exclusiva compartida.

4.- Visita: Preaviso minimo de 24 horas por parte de la oficina que tenga un
cliente interesado a la oficina captadora. El inmueble serd ensefiado por el agente
que aporte el cliente comprador. El agente captador apoyaré al agente vendedor
en caso de necesidad, No interferir con el cliente del agente vendedor, a menos
que su participacion y apoyo sean requeridos por el agente del comprador.

5.- Salvo acuerdo en contrario, solo se reconocera una operacion compartida
cuando el agente vendedor ha captado al prospecto comprador, ha mostrado la
propiedad en cuestion, ha obtenido la oferta de compra y ha participado en la
firma del contrato de promesa de compra venta, arrendamiento o equivalente. En
tal caso, tendrd derecho a reclamar la comision pactada por operaciones
compartidas.

6.-. El referir o informar sobre un cliente para que otro agente realice las
funciones de agente vendedor descritas anteriormente se considerara un Referido
y soOlo se podran reclamar las comisiones pactadas para este tipo de operaciones,
es decir comision por Cliente Referido (se sugiere el 20%).

7.- Hoja de visita: Se confeccionard por triplicado: La primera para el agente
vendedor, la segunda para el cliente y la tercera para el agente captador.

8.- Oferta de compra: Si el cliente comprador realiza una oferta de compra,
siempre debe hacerlo por escrito en la oficina en la que ha sido atendido. Su
asesor inmobiliario pasara esta oferta al agente captador, quien, a su vez, la
pasard a su cliente vendedor. Si es aceptada y firmada por el propietario, se
dejara en la oficina captadora una reserva o sefial.

9.- Cruce de ofertas: Es posible que un inmueble tenga varias ofertas
simultaneamente. En este caso Si hay una reserva que consigne una cantidad a
cuenta, aunque haya sido posterior en tiempo a una oferta ain no aceptada,
SIEMPRE es prioritaria la reserva.

10.- Aceptacion de la oferta: El propietario debe dar su conformidad por escrito a
una de las ofertas para que esta aceptacion sea valida.

11.- Reserva: Todo futuro comprador que desee reservar una propiedad ha de
depositar una sefial por un importe de 2.400 € (Dos mil cuatrocientos euros) en la
oficina captadora. Ird acompafiado de su asesor inmobiliario. Antes de esta
entrega, el cliente debe haber sido previamente cualificado y haber mirado el
tema financiero. Las reservas NO se devuelven.

12.- Comunicacion de reserva: Una vez realizada la reserva en la oficina
captadora, ésta avisard por via e-mail a las demads oficinas.
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13.- Contrato.

14.- Honorarios: Los honorarios devengados se percibiran siempre por la oficina
captadora que tiene suscrito el contrato de exclusiva con el propietario en la
firma del contrato de arras o compraventa.

Dicha oficina recibira, a su vez, factura de la oficina vendedora por un importe
del cincuenta por ciento de los honorarios. El plazo maximo para su pago serd de
2 dias desde la recepcion de los honorarios.

Los honorarios serdn como minimo el 2,5% +IVA del precio de venta en
viviendas de segunda mano (se sugiere que la comision minima sea de 6.000 €).
Garajes, trasteros y cuantias inferiores a 30.000 € honorarios de 1.200 € + IVA.
En el caso de que una de las oficinas haya colaborado para la operacién con una
tercera, la reparticion, segin los acuerdos a los que haya llegado, lo haré
unicamente de su parte correspondiente.

REGLAS DE COLABORACION

Datos minimos obligatorios:

Para garantizar la calidad de las ofertas se establecen un conjunto de datos
minimo obligatorio para cada una de las ofertas:

Precio. Comisiones a ceder a comercializadoras. Disponibilidad. Ubicacion.
Superficie. Un minimo de dos fotografias. Un minimo de caracteristicas
descriptivas de la oferta, por ejemplo: Numero de habitaciones, bafios, etc. No
poner datos personales de contacto de la inmobiliaria captadora en la informacion
de la propiedad ni marca de agua en las fotografias ni videos. Referencia catastral
del inmueble o poligono y parcela de fincas rusticas.

Otros datos a consensuar:

Direccion exacta del inmueble, Fecha de nota de encargo en exclusiva y fin de
mandato, Datos registrales, Referencia catastral del inmueble o poligono y
parcela de fincas rusticas., Identificacion Agencia Captadora, Identificacion
Propietario, Visitas realizadas, Historico de precios.

OBLIGACIONES DEL ASOCIADO CAPTADOR:

1. Es responsable de contar con la autorizacidon por escrito de venta o alquiler por
parte del propietario o su representante legal, una definicion respecto al precio,
condiciones de pago, porcentaje de comision mas [.V.A. y la forma de pago por
los servicios profesionales, lo anterior deberd estar respaldado mediante un
instrumento con validez legal como el contrato de Prestacion de Servicios,
Autorizacion de Venta, Alquiler o Mandato.

2. Hacer su mejor esfuerzo para verificar que la documentacion esté en orden y
que no existe ningun tramite pendiente que retrase o impida la negociacion. Si lo
hubiere, serd su obligacion informarlo al Agente Vendedor, desde el momento
que se le solicita informacion, a fin de que pueda transmitir lo anterior a su
cliente para que decida la conveniencia de la compra, consciente de esta situacion.

3. Solicitar al propietario que entregue toda la documentacion original necesaria
para la protocolizacion y de ser posible, presentarla el dia que se celebre el
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contrato de Promesa de Compra Venta, con el objeto de que pueda ser revisada
por el Agente Vendedor y su cliente antes de firmar el documento y tramitar la
protocolizacion correspondiente.

4. El Agente Captador, integrara el expediente de documentos de la propiedad y
los datos de las partes contratantes; salvo acuerdo en contrario, estard a cargo de
coordinar todas las labores necesarias para llevar a cabo la protocolizacion del
documento publico de compra-venta.

DEMOSTRACION DE PROPIEDADES A OTRO AGENTE:

1. El Agente Captador del inmueble tiene la obligacion de mostrar las
propiedades que est¢ promoviendo al Agente Vendedor, subrogéndose este
ultimo a las condiciones y dinamica pactada con el propietario. Solo en caso de
que el propietario haya firmado aceptando una oferta o un contrato de Promesa
de Compra Venta o Arrendamiento, se considerara el inmueble comprometido y
se podra negar la visita. Para ello, el Agente captador, debera probar lo anterior
con la oferta correspondiente que muestre la aceptacion del propietario. Quedan
exceptuadas las operaciones de indole corporativo en las cuales existan
obligaciones de confidencialidad.

2. La demostracion de un inmueble por parte del Agente Captador podria estar
condicionada a que el Agente Vendedor dé el nombre de su cliente, a fin de
mantener un control sobre las visitas al inmueble.

3. El Agente Vendedor no podré gestionar en forma directa o unilateral la visita a
un inmueble, sin la intervencion y autorizacion del Agente Captador.

4. En el caso de inmuebles desocupados, el Agente Captador optard por enviar un
representante o prestar al Agente Vendedor las llaves, pudiendo pedir alguna
prenda a cambio, como garantia de la devolucion de las llaves, las cuales se
deberan devolver en un plazo de 6 horas habiles junto con el reporte de visita al
Agente Captador, que firmaré una copia de recibido.

5. Si un inmueble est4 ocupado, el Agente Captador podra elegir entre: concertar
una cita para que el Agente vendedor lo muestre a su cliente o enviar un
representante para que los acompaiie.

6. El Asociado captador, debera coordinar la visita.

7. Esta estrictamente prohibido y se considerard falta grave que un Agente
entregue al cliente de la contraparte alguna tarjeta de presentacion, con su
nombre, teléfono o insinde de cualquier forma que pueda haber alguna
comunicacién o negociacion directa, al margen del Agente que lo representa.

8. El Agente Vendedor que ha mostrado una propiedad de un Agente Captador,
tendra derecho a que este lo registre y reconozca a su cliente para un inmueble
especifico.

TRANSMISION DE OFERTAS:
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1. El Agente Captador tiene la obligacion de comunicar al propietario la oferta
dada por escrito por el Agente Vendedor, salvo que haya una oferta firmada y
aceptada con anterioridad por el propietario.

2. El Agente Captador no podra rehusarse a realizar una operacién compartida y
especificamente de trasmitir la oferta de un Agente Vendedor al propietario de un
inmueble, por haber atendido al mismo cliente con anterioridad para el inmueble
en cuestion, en caso de que el cliente comprador manifieste su voluntad de
negociar con el segundo Agente Vendedor.

3. La informacion de las ofertas es confidencial, por lo tanto un Afiliado no
podra comunicar a un cliente el monto y las condiciones de la oferta de otro
oferente. El Afiliado se debera limitar a pedir a su cliente que haga su mejor
propuesta en precio y condiciones de pago, para que el propietario elija la mas
conveniente.

4. Si el precio y las condiciones de una oferta obtenida por un asociado coinciden
al 100% con las solicitadas, ésta se considerard aceptada salvo que el propietario
la rechace por escrito, manifestando las razones que lo motivaron.

5. De existir una oferta que se considera aceptada por cumplir plenamente con las
condiciones solicitadas y se recibiera una oferta posterior esta quedara en lista de
espera.

DEFINICION Y PAGO DE COMISIONES:

1. El asociado captador, tan pronto haga efectivo el cobro de las comisiones al
propietario, realizard el pago de las comisiones respectivas al otro Afiliado,
teniendo para ello un plazo méximo de 8§ dias calendario.

2. Si fuera necesario hacer algun descuento en la comision para lograr el cierre de
la operacion, dicho descuento deberé ser concertado y acordado por escrito entre
ambos asociados.

3. El asociado que incumpla con el pago oportuno de comisiones pagara intereses
a razon del IPC (Indice de Precio al Consumidor) mas 10 puntos y se hara
acreedor de la sancion que dictaminen los acuerdos de la MLS local.

4. En caso de no poder hacer efectivo el cobro de las comisiones, los asociados
decidiran si proceden a exigir judicialmente el pago. En tal caso, los gastos
legales que se generen se descontaran de las comisiones totales en forma
proporcional al porcentaje pactado para el reparto de las mismas. Si fuera
necesario un pago para iniciar el tramite legal, seré aportado por ambos asociados
en forma proporcional al reparto de comision pactado. Cuando se haga efectivo
el cobro de las comisiones, se repartiran en forma inmediata.

5. Si no se le pudiera exigir al propietario el pago de las comisiones acordadas
por falta del instrumento legal que se menciona en el apartado OBLIGACIONES
DEL ASOCIADO CAPTADOR, el Asociado Captador, cubrird la comision
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correspondiente al Asociado Vendedor tomando como base las comisiones
sefialadas en la informacion del MLS.

6. Cuando no se establezca por escrito algo distinto a lo cargado en el MLS, las
comisiones en las operaciones de venta se repartirdn a partes iguales entre los
Asociados participantes. En caso de operaciones de alquiler cada Asociado (le
cobrard a su cliente....se repartiran la comision....etc.).

INCUMPLIMIENTO Y SANCIONES:

1. Los Asociados que incumplan el presente Reglamento, acataran las
resoluciones y las sanciones impuestas por la MLS local, ya sean econdmicas o
administrativas.

3. El Asociado es responsable de que sus colaboradores y relacionados, conozcan
y comprendan el presente Reglamento, asi como de su cumplimiento.

4. Si un Asociado acumula 3 amonestaciones por parte de la MLS local a la cual
pertenece en un periodo de 3 afios consecutivos, se dara de baja en el sistema
ML.S local.

5. En caso de controversia motivo de una operacion, los asociados involucrados,
buscaran solucionar la diferencia en el seno de su MLS local. De no llegar a
ningln acuerdo, el Asociado que se considere agraviado tendra un plazo de 15
dias posteriores, para presentar su queja por escrito acompafiada de la
documentacion que respalda su argumento a la Asociaciéon (ABAI, AVAI, ADPI)
que pertenezcan en busca de amparo.

6. Si la sancidn para un Asociado fuera la suspension temporal o definitiva para
realizar operaciones compartidas, también seran suspendidas o eliminadas del
servicio MLS sus propiedades captadas.

7. El Asociado que no acate el fallo dictaminado por los 6rganos de gobierno de
su Asociacion, independientemente de las sanciones que le fueron impuestas por
dicho fallo, serd objeto de la suspension definitiva de MLS local y se podra
cancelar su pertenencia a la Asociacion (ABAI, AVAI, ADPI).

8. La Asociacién, podrd en todo momento verificar cualquier reclamo contra algun
Asociado cuando sea solicitada su intervencion. Para ello contactara directamente al
cliente que pueda dar fe de los hechos que se imputan al Asociado. En caso de que el
reclamo sea falso, el Asociado que reclama podra ser sancionado por difamacion de un
compafiero.

23



17.- OBSERVACIONES AL CONTRATO DE MEDIACION INMOBILIARIA
EN EXCLUSIVA:

- Se pretende redactar un contrato en exclusiva compartida claro, libre de
clausulas abusivas, conformes a derecho, con clausulas que respeten el
equilibrio entre las partes, el principio de buena fe.

- Debe ser un contrato consensuado y negociado, por lo que en el modelo
dejamos abundantes espacios en blanco para ello.

- Para ser un encargo en exclusiva, la propiedad ha de asumir la obligacion
de abonar honorarios en el supuesto de que transmita la propiedad del
inmueble directamente o a través de otra agencia inmobiliaria. Es
imprescindible que el propietario conozca el efecto juridico de vulneracion de
exclusiva, suscribiéndolo de tal modo con la inmobiliaria, para asi conocer
que sucede si vende el inmueble a un tercero durante el periodo de exclusiva.

- No se puede pactar que la duracion de la exclusiva es indefinida. La
jurisprudencia mas consolidada tacha esta clausula de nula, y la tiene por no
puesta.

Tener presente que la exclusiva implica probar que efectivamente se ha trabajado
y se ha gestionado el inmueble para su venta, por lo que procuraremos tener
pruebas documentales:

a) Mantener informado al Cliente de todas las incidencias relacionadas con la
gestion de venta de su inmueble y recabar firmas de la propiedad.

b) elaborar un informe con el nimero de visitas del inmueble en la web, resumen
de visitas al inmueble, anuncios en prensa. Presentar el informe periodicamente a
la propiedad y recabar firmas.

c¢) Elaborar un dossier que sera entregado al cliente, conteniendo, por ejemplo:

- Un informe de la situacion registral del inmueble.

- Una valoracion de mercado.

- El desglose de gastos necesarios para la transmision del inmueble libre de
cargas.

- El importe del impuesto municipal de plusvalia referido a una fecha.

- Fichas de la vivienda.

- etc.

Todo este tipo de compromisos de calidad de servicio, que comercialmente
interesa ofrecer al cliente, tienen la contrapartida de que desde el punto de vista
de una posible reclamacion judicial de honorarios, son de dificil prueba.
Conforme al 1124 del Cédigo Civil, referente a las obligaciones reciprocas, para
poder reclamar al cliente-propietario, el cumplimiento de la obligacion de pago
de honorarios, la inmobiliaria deberd demostrar que ha cumplido los
compromisos y obligaciones adquiridas por nota de encargo. Por ello debemos
recabar pruebas documentales del propietario con el fin de armar un dossier de la
actividad comercial que se ha desplegado como esfuerzo de venta del referido
inmueble, con el fin de mejor defensa por parte de la agencia inmobiliaria en una
eventual demanda judicial ante la propiedad en demanda de cobro de los
honorarios por los servicios prestados.
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18.- ENCARGO DE VENTA EN EXCLUSIVA E INSERCION DE OFERTA EN
REDES MLS

DON/DOMA. ..ot , con
DNI/NIE ..

DON/ DO ..t , con
DNI/NIE ... e

con domicilio a efecto de notificaciones en:
................................................................................................. Tel:
........................ e-mail:........... ., qUE actuial

O En su propio nombre y derecho y con autorizacion de los restantes copropietarios, si

los hubiere.

O En representacion de D/D?.

con DNI/NIF

O En representacion de la Sociedad

domiciliada en calle , n° de

en calidad de

Dicho/a sefior/a esta facultado/a sin ninguna limitacidon legal para otorgar cuantos

documentos sean necesarios para el buen fin de esta operacion.

Al objeto de proceder a la promocién y venta de la propiedad inmobiliaria situada

33 PSRRI de.ooi provincia:..................
Finca Registral n°.............. del Registro de la Propiedad n°........ ,
de.oiii con referencia Catastral:................c.oooi

1.- Este mandato faculta en exclusiva a para promocionar la

propiedad de referencia mediante la inclusion en el sistema "M.L.S." (Multiple Listing

Service) integrado por la red de y las restantes agencias

inmobiliarias vinculadas al MLS, que es la bolsa de propiedades inmobiliarias donde se
cruza la informaciéon sobre las ofertas y demandas de la clientela. La oficina
inmobiliaria se obliga a la insercion de la propiedad en el referido MLS en el plazo

reglamentario.

2.- La gestion de venta del citado inmueble cuyas caracteristicas se describen en el
documento anexo, se encomienda en exclusiva a
durante un periodo de meses, a partir de la fecha del presente documento
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prorrogables tacitamente por periodos trimestrales, si no mediase renuncia expresa por
alguna de las dos partes con 15 dias de antelacion.

3. El propietario entregard un juego de llaves completo de la propiedad y sus anexos,
y/o permitira la visita de los posibles compradores con el agente inmobiliario en horas
razonables y la instalacion del correspondiente cartel de venta, asi como el reportaje
fotografico. Este mandato faculta a para la
publicacion de las caracteristicas y fotografias de la propiedad en Internet, dentro de la
web de la agencia (denominada www. ), la web del
sistema (denominada www.buscovivienda.es) y en aquellos portales inmobiliarios con
los cuales el sistema MLS o , tengan acuerdos vigentes.
4.- El precio fijado por la propiedad para la venta del inmueble se establece
en euros.

5.- Los honorarios de por el asesoramiento,
mediacion y gestion del referido inmueble, se establecen en un por ciento (__ %)
del precio de venta, mdsel % de IVA, con un minimo de euros
( €) mas IVA, que seran devengados en el momento de la

formalizacion del contrato privado de compraventa si lo hubiere, o en su defecto en el

momento del otorgamiento de la escritura de compraventa.

6.- En el caso de que los propietarios vendieran durante la vigencia de este contrato por
su cuenta o de un tercero dicho inmueble, deberan pagar en concepto de indemnizacion

a la agencia inmobiliaria el % ( % del precio

de venta) si dicho comprador no ha sido atendido por la agencia inmobiliaria o alguno
de sus colaboradores y el total de los honorarios pactados ( % del precio de venta)

en caso contrario.

7.- En caso de que los clientes de la agencia inmobiliaria o algunos de sus colaboradores
que hayan visitado el inmueble objeto de la venta durante la vigencia del mandato, lo
compren una vez caducada la exclusiva, la propiedad abonara a la agencia inmobiliaria
la totalidad de los honorarios pactados.

8.- En el momento de otorgarse la escritura publica de compraventa, la propiedad
entregara la finca objeto de venta, libre de cargas y gravamenes y al corriente de

cualquier gasto o tributo que afecte a la misma.

Firmado en a de de

POR LA PROPIEDAD POR LA AGENCIA INMOBILIARIA

El compareciente autoriza al amparo de la Ley 15/1999 de 13 de diciembre (LOPD) y la Ley 34/2002, el tratamiento de sus
datos personales con las finalidades sefialadas en el presente documento y su inclusién en los ficheros informatizados
dispuestos al efecto. Asimismo, autoriza a que sus datos y los del inmueble sean cedidos a las personas con interés acreditado
en el mismo, Notaria, entidades y organismos publicos involucrados en la transaccién. El firmante podra ejercitar sus
derechos de acceso, rectificacion y cancelacion sobre sus datos, en el domicilio que figura en el encabezamiento de este

contrato.
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Anexo:INFORMACION DETALLADA DE LA PROPIEDAD

Informacién de la Operacion y Localizacion

Tipo de Propiedad: Transaccion:

Precio Fijado por el propietario:

Arras: Honorarios:
Direccion: Ne: Esc.:
Piso: Puerta: Localidad: Provincia:

Detalles del Inmueble:

Sup. Construida (m2) N° Terrazas Conserje

Sup. Util (m2) Fachada del Local (m) Seguridad
Sup. Terreno (m2) Tipo Fachada Ascensor

N° Plazas de Garaje Agua Caliente Entrada de servicio

N° de Plantas Calefaccion Central Piscina

N°  Dormitorios ~ Calefaccion  Individual Aire
Acondicionado  N° Bafios Tipo de Suelo Trastero

N° Aseos Tipo de Pintura Salida de Humos

Equipamientos y Zonas comunes:

Servicios y Comunicaciones:

Datos Registrales y Cargas:

Registro de la propiedad n° de Finca
Tomo Folio Libro
Cargas:

El compareciente autoriza al amparo de la Ley 15/1999 de 13 de diciembre (LOPD) y la Ley 34/2002, el tratamiento de sus datos
personales con las finalidades sefialadas en el presente documento y su inclusion en los ficheros informatizados dispuestos al efecto.
Asimismo, autoriza a que sus datos y los del inmueble sean cedidos a las personas con interés acreditado en el mismo, Notaria,
entidades y organismos publicos involucrados en la transaccion. El firmante podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion y

cancelacion sobre sus datos, en el domicilio que figura en el encabezamiento de este contrato.
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19.- Proceso en www.buscovivienda.es

Para acceder al portal inmobiliario tecleamos: www.buscovivienda.es
Portada inicial:

S
¥\ BUSCOVIVIENDA
B Acceso Asociados Nimero
Inicio ompra =rta S Alguile Permuta Jenvicios S Inmobiliarias S Huscovivienda
p Buscador Lunes, 04 de Agosto de 2014
Fais: ESRARL ¥
*Provinciallsla; | Ssleccione uns.. L
Munigipio: Cuslgriers ¥
Tipo: Cuslguisrs T
Operacion: Cuslguiers v

Precio Minimo:
Precio Maximo

N* de Oferta

Enviar e

BuscoVivienda - Poertal Inmokiliario - Patrocinado por: m Agrupacion Técnica Profesional

Palitica de Privacidad

Todos los asociados tienen su propio espacio web gratuito en el portal
inmobiliario buscovivienda.es. El requisito para usarlo es que estén dados de alta
en la asociacidn y estén activos, no hayan causado baja.

Tenemos dos tipos de MLS: La nacional y las locales:

MLS GENERAL

Destacado:

§ General: v

La MLS General es un sistema por el cual un asociado que tiene el encargo de venta de
un inmueble, mejor si este encargo es en exclusiva compartida, marca la casilla de MLS
General, con el fin de ofrecer la oportunidad a los restantes usuarios del portal
inmobiliario www.buscovivienda.es de comercializar como si fuera una oferta propia
este inmueble a sus clientes. En caso de que un asociado tenga éxito y aporte el cliente
comprador, el captador cedera parte de la comision a dicho asociado, comision que
suele ser del 50% de los honorarios.

Se denomina MLS General, por tener acceso al sistema cualquier asociado al portal
inmobiliario.
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MLS GRUPO

WL 3 el dl.
“"_

La MLS Grupo est4 pensada en un formato mas local: abarcar una poblacion, comarca o
barrio de una ciudad.

A diferencia de la MLS General a la que todos los asociados tienen acceso, la MLS
Grupo debe darse de alta individualmente y para ello, primero deben constituirse los
diferentes Grupos y una vez constituidos, se procederd a dar de alta el asociado
individualmente.

Por ejemplo, en el municipio de Palma de Mallorca, la propuesta provisional de Grupos
podria ser:

PLM1-Grupo Palma, PLM2-Grupo Palma2, ZONA CENTRO, PASEO MARITIMO,
CALA MAYOR, SANTA CATALINA, ES FORTI, SON DAMETO, BONANOVA,
SON ARMADANS, TERRENO, SON VIDA, SAN AGUSTI, ESTABLIMENTS, SON
ESPANYOL, SON SARDINA, INSTITUTOS, BLANQUERNA, ARCHIDUQUE,
BALMES, ARAGON, SON RAPINYA, SON SERRA, SON ROCA, SECAR DE LA
REAL, CAN VALERO, SON CASTELLO, HOSTALETS, CIUDAD JARDIN, COLL
DEN RABASSA, CAN PASTILLA, ARENAL.

Un grupo podria ser un municipio entero: Por ejemplo, Inca o Alcudia...o una zona, etc.

Una vez constituido el grupo y dado de alta el asociado, en los campos de alta de la

oferta inmobiliaria, se visualizarian los grupos a los que se ha dado de alta el asociado,

asi por ejemplo, si se hubiera dado de alta a los Grupo Palma 1, Grupo Palma2, Zona

Centro, aparecerian estos grupos con el fin de ofrecer la oferta inmobiliaria que afiadiese

este asociado al grupo o grupos de su eleccion, marcando la casilla correspondiente:
Grupo Palma 1

MLS Grupo: Grupo Palmaz
ZOMNA CENTRO

El trabajo en red inmobiliaria es el futuro que ya esta presente hoy:

- Facilita la obtencion de una amplia cartera de inmuebles (los captados por el
asociado mas los captados por los distintos asociados al grupo).

- Inmobiliarios con la posibilidad de realizar mas operaciones.

- Compradores mas satisfechos porque las inmobiliarias tendran mas oferta para
ensefiar.

- Podemos ofrecer a los propietarios una mayor fuerza de ventas en la zona, al
contar con inmobiliarias colaboradoras.

- Propietarios mas contentos porque se aceleran los tiempos de venta.

- Al colaborar con los otros asociados, se dispone de informacién mas actualizada
sobre el precio de venta de mercado en la zona.

- Mayor difusién de la oferta inmobiliaria, con lo que se incrementa la posibilidad
de su venta.

- La mayor fuerza de venta no incrementa los honorarios, ya que son los pactados
con el asociado que ha captado el inmueble y este cede parte de sus honorarios
al asociado que aporta el cliente comprador.

- Mayor posibilidad de captar en exclusiva, al ofrecerle este sistema al propietario.
Contratando con una inmobiliaria, se contratan todas las inmobiliarias en la zona
que estén integradas en esta MLS local. Los asociados compiten entre ellos para

29



captar los inmuebles y asi asegurarse su parte de los honorarios en la futura

venta compartida.

Con el uso de MLS Grupo, podemos obtener otros resultados complementarios,
como se ha expuesto anteriormente:

|| Grupo Palma 1

MLS Grupo:

| Grupo Palma2
|| ZONA CENTRD

Opcion con muchas posibilidades:

- MLS local, segmentada por una poblacion, o comarca,
barrio de una ciudad, etc.

- Grupo inmobiliario, con diversas oficinas, las cuales
gestionan sus propios inmuebles v con un clic anaden las
ofertas de las restantes oficinas. mas las ofertas de las MLS

Estos grupos se pueden complementar con la construccion de sitios web especificos, de
representacion, del tipo www.buscovivienda.es/poblacion o una web con dominio propio, que
extraiga las ofertas de la base de datos de buscovivienda. es, tal como hemos visto que lo hace

W servinord. com

Para poder importar una oferta de la MLS afiadida por un asociado, lo primero que
tenemos que disponer es de créditos a nuestro favor:

Mantenimiento de MLS

wer filtro

Refer.

Guardar

Se han encontrado un total dd?} ofertas disponibles >

Fecha Alta

Si vamos a la opcién "Mantenimiento de MLS"
observamos que tenemos 13 ofertas disponibles
para importar a nuestro sitio web particular del
portal inmohiliario buscovivienda.es

Nimero de Ofertas MLS: 0

4/2013

Poblacién.(Provincia) Imm. Vistas

CALA
CORRAL IV

San Jose(lBIZA) 1581 24 I

Previamente a importar ofertas, tenemos gue
tener créditos disponibles en "Nimero de
Oferta MLS", en este caso es cero, por lo gque
no podremos importar ninguna de las 13 ofertas
disponibles.
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Vamos a proceder a adquirir créditos:
- En el menu general, hacemos clic en Tienda:

Mantenimiento de Inmobiliarias
Mantenimiento de Usuarios

Mantenimiento de Ofertas

Mantenimiento de Solicitudes de Informacion

Mantenimiento de Solicitudes de Oferta
Mantenimiento de Solicitudes de Compra (3)
Mantenimiento de Solicitudes de Venta (1)
Mantenimiento de Solicitudes de Alquiler (1)
Mantenimiento de Solicitudes de Permuta
Generacion Documento

Foro

Utilidades

MLS {13)

MLS Grupo (1)

Historial de Actividad (8)

Historial de Pedidos

- Accedemos al proceso de adquisicion de créditos:

Tienda

Detalle de Productos Carrito de compras

Producto Precio Accion El carro esta vacio

Pack 10 Ofertas 10.00€ E

Hacemos clic sobre el carrito:

Detalle de Productos Carrito de compras
Producto Precio Accion El carro estd vacio
Fack 10 Ofertas 1.00€

Anadir producto al carrito h

31



Con lo cual se afiade una oferta al carrito:

Detalle de Productos

Accion

-4

Producto Precio

Pack 10 Ofertas 1.00€

Carrito de compras

Producto Cantidad Accidn Total
Pack 10 Ofertas 1 @O =1000€
Total= 1000 €

finalizar compra

A continuacion hacemos clic en “finalizar compra’

Detalle de Productos

Accion

k-1

Producto Precio

FPack 10 Ofertas 1.00€

Produciéndose la conexion a PayPal:

Tienda

Conectando con Paypal

Carrito de compras
Total

Producto Cantidad Accion

Pack 10 Ofertas 1

@DOQ = 10.00€

Total= 10,00 €

([ finalizar compra D
“h‘-_____#"
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- Accediendo a la pagina inicial de Paypal:
51| https://www.sandbox.paypal.com/es/cgi-bin/webscr?emd=_flow&SESSION=biuo1pu1B8jXKbtSNFDK5rhaXggnTkkeprzdkekkxf3E

pagopaypal@buscovivienda.es

Seleccione una forma de pago
Resumen de su pedido

Descripciones Importe o
Z s ~ Pagar con mi cuenta PayPal PayPal a
Pack 10 Ofertas €10,00 Inicie sesidn en su cuenta para pagar
MNamere de arficuio: 1
Precio del articulo: €1,00 Correo elecirbnico
Cantidad: 1 €10.00  FEEE——

Contrasefia de PayPal

Impuorte total a pagar

Total €10,00 EUR

Entrar

;Ha olvidado su contrasefia o correo elecfranico?

» Crear una cuenta PayPal

¥ pague con su farjeta de debito o credito.

Cancelar y volver a pagopaypalfbuscovivienda es.

- Observamos la direccién web a la que hemos accedido de Paypal es:

https://www.sandbox.paypal.com/es/

- La direccidon sandbox.paypal.com indica que estamos en el sitio de simulacién
de la pagina Paypal, por lo que en realidad, el importe en euros que nos indica la
pagina no es un precio real, sino simulado.

- Rellenamos los campos que nos pide la pagina:

Email: tienda@buscovivienda.es
Contrasefna de PayPal: 24tienda

pagopaypal@buscovivienda.es

Seleccione una forma de pago
Resumen de su pedido

Descripoiones Importe = fal
i B - Pagar con mi cuenta PayPal PayPaf -4
Pack 10 Ofertas €10.00 Inicie sesion en su cuenta para pagar
MNumero de articulo:1
Precio del articulo; €1,00 Corren electrinico
2 1
i tienda@buscovivienda.es
Importe total a pagar €10.00 Contrasefia de PayPal
Total £10,00 EUR 2dtienda

;Ha olvidado su contrasefia o correo electronico?

¢ Crear una cuenta PayPal

¥ pague con su tarjela de débito o crédito

Cancelar v volver a pagopaypali@buscovivienda.es,
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Si tardamos demasiado en completar la accion, Paypal nos lo hace saber con la
siguiente pagina: ‘ -

i| https://www.sandbox.paypal.com/es/cgi-bin/merchantpaymentweb?dispatch=50a222a57771920b6a3d7b606239e4d529b52 5el

Paypa’mi Sandbox

Sitio de prueba

PayPal

Se ha agotado el tiempo de espera de la sesion de PayPal. B)panos sequros

Como parecia que habia hecho una pausa en su actividad en PayPal, hemos cerrado |a sesion para proteger su cuenta. Cualguier informacion no guardada que
haya introducido o transaccion incompleta que haya comenzado se ha eliminado. Si ha llegado a esta pagina desde otro sitio web, vuelva a ese sitio (no utilice el
boton Atras del navegador) e inténtelo de nueve. Si ha llegado del sitio web de PayPal, introduzca su informacion de inicio de sesion de PayPal. Compruebe
también si estan habilitadas las cookies en su navegador.

Opinién sobre el sitio [-]
PayPal. La manera rapida y segura de pagar.

Para obtener mas informacion, consulte la Pelitica de privacidad, la= Condiciones de uso v |a Informacion clave sobre pagos v servicios.

Cnmericht & 10A0-215 PawPal Todns Ins derechos esenadns

Sitio de prueba

Una vez que hemos pulsado sobre %, se nos presenta una pantalla con los
datos de la compra pendiente, con el fin de revisarla y con posibilidad de editarla
para corregir los datos, si fuera necesario:

pagopaypal@buscovivienda.es

Revise su informacion
Resumen de su pedido

Drescripciones Importe Paypﬂl g
Pagarahora-
Pack 10 Ofertas €10.00
MNumero de arficulo: 1 RO
Precio del arficulo: €1,00 Direccidn de envio ) Cambiar
Cantidad: 1
Miguel Gost
Importe total a pagar €10.00 Sagasta, 26
07420 Sa Pobla, Islas Baleares
Espana

Mota para el vendedor: Afadir

visA Tarieta de debito/credito: Visa XXO-XXHX-XXXX-0002 €10,00 EUR

Esta tranzaccion aparecera en su factura comoe PAGOPAYPAL.

Tarjeta de regalo o cupon de descuento de PayPal Canjéelo shora,

Informacidn de contacto
tienda@hbuscovivienda.es
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. E h .
Si todo es correcto, pulsamos sobre mAGAL00, con lo cual se da conformidad a
todo el proceso de compra. En la siguiente pantalla se nos da la posibilidad de
imprimir un recibo de la transaccion a modo comprobante de la compra efectuada:

pagopaypal@buscovivienda.es

Se ha completado el pago correctamente
Acaba de realizar un pago de

€ 10,00 EUR PayPal &

w Acaba de completar el pago.

i < El Id. de transaccion de este pago es: 3V158935V30034717.
Imprimir recibo

Enviaremos una confirmacion por correo electrénico a tienda@buscovivienda.es. Esta
Pagadoa transaccion aparecerd en el extracto de su tarjeta como PayPal *PAGOPAYPAL.
pagopaypal@buscovivienda.es

Volver a pagopaypal@buscovivienda.es

Enviar a Ir a Descripcion general de PayPal
Miquel Gost

Sagasta. 26

07420 Sa Pobla, Islas Baleares

Espafia

A continuacion hacemos clic en Volver a pagopaypal@buscovivienda.es:

pagopaypal@buscovivienda.es

Se ha completado el pago correctamente
Acaba de realizar un pago de

€ 10,00 EUR PayPal &

& Acaba de completar el pago.

e . El ld. de transaccian de este pago es: 3V158935V30034717.
Imprimir recibo

Enviaremos una confirmacion por correo electronico a tienda@buscovivienda.es. Esta
Pagadoa transaccion aparecera en el extracto de su tarjeta como PayPal *PAGOPAYPAL.
pagopaypal@buscovivienda.es

Hacemos clic sobre "Volver a
Volver a pagopaypal@buscovivienda.es ‘—

Enviar a Ir a Descripcion general de PayPal pagopaypal..”
Miguel Gost

Sagasta. 26

07420 Sa Pobla, Islas Baleares

Espafia

A continuacion se nos informa que la compra ha terminado correctamente:

35



Tienda

Compra realizada con éxito, por favor revisa su correo
para ver la notificacion.

Volver a la tienda BUSCOVIVIENDA

COMPRA PRODUCTOS BUSCOVIVIENDA

Hola Miguel,

Tu solicitud de compra ha sido realizada con éxito. Gracias por comprar en BUSCOVIVIENDA. Aqui
te adjuntamos el resumen de tu pedido.

Datos del Comprador

Mombre - Miquel

Apellido : Gost

E-mail del comprador : ienda@buscovivienda.es
Calle del comprador - Miquel Gost

Ahora tenemos dos posibilidades:

Tienda

Compra realizada con éxito, por favor revisa su correo
para ver la notificacion.

Volver a la tienda BUSCDVIiENDA

Ahora tenemos dos
posibilidades:

1* Volver a la tienda 2? Volver al meni general
de Buscovivienda,

para comprar otro
paquete de productos
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Si volvemos al menu general y hacemos clic en MLS:

Mantenimiento de Inmobiliarias
Mantenimiento de Usuarios

Mantenimiento de Ofertas

Mantenimiento de Solicitudes de Informacion
Mantenimiento de Solicitudes de Oferta
Mantenimiento de Solicitudes de Compra (3)
Mantenimiento de Solicitudes de Venta (1)
Mantenimiento de Solicitudes de Alquiler (1)
Mantenimiento de Solicitudes de Permuta
Generacion Documento

Foro

oy Utilidades

MLS Grupo (1)

Historial de Actividad (8)

Tienda

Mantenimiento de MLS

ver filtro

Refar.

Guardar

Nimero de Ofertas MLs: 1 () ====Ya tenemos disponibles 10 ofertas

gque hemos comprado.
Que podemos escoger entre las 13

ofertas disponibles.

' Se han encontrado un total de 13 ofertas disponibles

Fecha Alta Ref.

Poblacidn.(Provincia)

CALA

3 16/04/2013 San Jose(IBIZA)
CORRAL IV

> 11/04/2013 Robinson  San Jose(IBIZA)
3 Apart.Cala

3 14122012 S5an Jose(IBIZA)
Conta

Moixent!/

5] 200072011 723
Mogente(VALENTIA)

3 09/07/22010 00693 Colmenar Viejo{MADRID)
3 22/06/2010 00631 Parla(MADRID
R712 de
> 15/05/2004 Sa PoblaiMALLORCA)
11 m2
Moixent!
3 26i032008 243

Mogente(VALENTIA)

fmim. Vistas
1581 25
1581 Ga
1581 3
adpi0B82 33
adpi1023 31
adpi1023 40
0355 222
adpi0B82 47
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