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MLS en España, una realidad vista desde Blogs inmobiliarios 

 

Es una recopilación de artículos de internet 

Usa la información de este libro para difundirla, para extenderla, cópiala, 

préstala, regálala. 

¡Es toda tuya y de tus compañeros! 
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Dedicado a todos los profesionales inmobiliarios que dedican tiempo y esfuerzo 

para mejorar su profesión, apostando por la colaboración. 

 

2009 ha sido el año de la eclosión del asociacionismo inmobiliario, basado en el 

sistema de compartición de contratos en exclusiva MLS (Multiple Listing Service). 

La experiencia en otros países, principalmente Estados Unidos, la labor de 

profesionales de redes como RE/MAX, Look&Find en el uso de la exclusiva como 

motor de su actividad inmobiliaria e iniciativas pioneras de años anteriores como 

las de Asociaciones inmobiliarias en Fuengirola, Pamplona o Santander, han 

servido de apoyo e inspiración para que otros agentes inmobiliarios inicien 

conversaciones con colegas en su zona, con el fin de agruparse, trabajar con 

una normativa clara, ofrecer un mejor servicio a sus clientes y mejorar la imagen 

de su profesión. 

Este libro resume la prolífica actividad de tantos agentes inmobiliarios que 

durante muchas horas de su tiempo han pensado cómo mejorar su actividad. 

Se han tomado artículos de blogs inmobiliarios y algunos de sus comentarios, 

publicados durante 2008  y 2009, especialmente en Inmoblog.com e 

inmobiliarios20.com, para reflejar la realidad de un movimiento que es imparable. 

En este periodo tan corto han sucedido muchas cosas en el sector inmobiliario, y 

muy rápido; es posible que lo escrito hace un año ya no sirva para la realidad 

actual, pero he preferido mantener la integridad de los textos, salvo para la 

corrección ortográfica y la homogeneización de fuentes. 

Afortunadamente hay mucha información en Internet y este libro resume sólo una 

pequeña parte; pido disculpas por no publicar algunos otros artículos a buen 

seguro tan interesantes como los aquí expuestos, emplazando a una posterior 

edición más amplia y ordenada. 

Ánimo a todos los que habéis iniciado esta singladura y a aquellos que lo estéis 

meditando. 

Espero que las siguientes páginas reafirmen la idea de la cooperación como 

motor del nuevo sector inmobiliario en España. 
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  PRÓLOGO 

 

Fernando García Erviti 

 

Agradezco  la  oportunidad  de  saludar  esta  iniciativa  de  Cesar,  de  recoger  los 

comentarios  destacados  en  Inmobiliarios  2.0  sobre  un  tema  tan  vital  para  los 

profesionales  inmobiliarios  como  es  la  creación  en  España  de  estructuras  de 

cooperación profesional. 

Sigo estas páginas día a día, y aún me maravillo de la cantidad de información 

valiosísima, de opiniones  claramente fundadas, de buena voluntad y de interés 

por  compartir  ideas.  Es  muy  común  la  opinión  de  que  somos  incapaces  de 

cooperar, de trabajar juntos, pero este resumen ya es una valiosa prueba de lo 

contrario,  de  que  somos  capaces  de  hablar  y  construir  desde  posiciones 

diferentes. 

Es interesante destacar la enorme utilidad de internet para la comunicación y la 

cooperación entre los profesionales. La emergencia de la l amada web 2.0, estas 

herramientas participativas en las que “todos ponen” y son de todos, nos ofrecen 

una  oportunidad  excepcional para  prepararnos  mejor para dar  ese  servicio  que 

requieren de nosotros nuestros clientes. 

Pero es muy interesante también que nos demos cuenta de que los avances en 

las formas de comunicación no deben suponer la desaparición de las anteriores, 

sino  que  unas  deben  apoyarse  en  las  otras.  Este  conocimiento  que  se  ha  ido 

desgranando  no  merece  quedar  tapado  por  la  avalancha  diaria  de  nuevos 

comentarios, sino que debe ser rescatado en un soporte más duradero. De esta 

manera, los  que tengan menos tiempo o menos inclinación hacia estos medios 

nuevos quizás entiendan el valor que encierran, y les den una oportunidad en el 

futuro. 

Esto  es  una  buena  enseñanza:  no  sustituyamos  el  contacto  directo  o  la  nota 

escrita  a  mano  por  los  “amigos  imaginarios”  de  las  webs  sociales  y  el  email, 

porque al incorporarlos y combinarlos obtenemos enormes sinergias que hacen 

que dos y dos sumen cinco. 

El  esfuerzo  que  ha  hecho  César  por  entresacar  las  cosas  más  destacadas  es 

meritorio,  pero  aún  no  se  pierde  la  riqueza  de  los  comentarios  de  todo  tipo.  El 

lector  debe  aplicar  su  propio  criterio,  y  destacar  lo  que  más  le  interese,  tanto 

porque refuerce su opinión previa, como porque le sorprenda o porque arroje una 

luz  nueva  y  un  sentido  nuevo  a  lo  ya  conocido.  Creo  que  le  será  útil  para 

entender  lo  que está  pasando  en  la profesión  inmobiliaria y  lo  que, sin marcha 

atrás, va a configurar su futuro. 
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  Buen momento para asociarse con otros profesionales inmobiliarios 

 

César Villasante, 24/4/08 

 

Cuando  las  cosas  van  mal,  como  ahora  que  apenas  se  venden  viviendas,  se 

puede optar por 2 soluciones: 

a- Retirada: recortar costes y gastos, o cerrar el negocio. 

b- Dar  un  paso  al  frente:  mejorar  el  servicio  y  la  atención  al  potencial  cliente, 

investigar,  cambiar,  innovar,  invertir,   compartir,  formarse,  especializarse, 

diferenciarse, asociarse. 

En la retirada, hay varios errores comunes: 

- no formar a los comerciales, 

- echarle la culpa a la situación, a los políticos y administraciones, 

- captar cualquier propiedad para tener más producto que vender, 

- no hacer publicidad para gastar menos, 

- pensar que todo está inventado. 

 En  cambio, afrontar  la  situación,  plantarle  cara  y  conseguir  superar  el 

bache es cuestión de realizar acciones como: 

- Mejorar y ampliar el servicio: conseguir un servicio integral al cliente se basa 

en ofrecer algo más que preparar visitas a pisos: tramitar toda la documentación , 

ocuparse  de  buscar  alternativas  a  la  demanda  planteada  por  el  cliente,  ayudar 

con la financiación , asesorar sobre los pasos a seguir antes, durante y después 

del acto de compraventa,… 

- Mejorar  la  atención:  muchas  personas  se  quejan  de  que  para  el  nivel  de 

inversión que afrontan con la compra de una casa, no reciben la atención ni el 

trato adecuado. Ser amable parece una cualidad olvidada por algunos agentes, 

heredada seguramente por la época de vacas gordas, en la que no era necesario 

esforzarse demasiado para vender. 

- Investigar: informarse de lo que hacen las empresas y profesionales de éxito, 

dentro  y  fuera  de  nuestras  fronteras,  adaptar  la  gestión  de  organizaciones  con 

buenas prácticas y mejorarlas para nuestra actividad (benchmarketing) 
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  - Cambiar:  el  miedo  al  cambio  no  nos  permite  avanzar,  nos  paraliza.  Es 

necesario  hacer  cambios,  y  más  aún  en  periodos  de  crisis,  porque  nadie  va  a 

hacer nada por nosotros, por más que pidamos ayudas a las administraciones. 

- Innovar






  Sin duda alguna es hora de reaccionar. 

A  nivel  local,  formando  agrupaciones  para  colaboraciones  estratégicas.  Las 

ventajas son infinitas a la hora de dar valor añadido. 

Pongo  un  ejemplo  un  poco  simplificado  pero  creo  que  puede  funcionar  para 

expresar la idea: 

Los surtidores y gasolineras de todo el operan como marcas independientes pero 

se “han puesto de acuerdo” para ofrecer los mismos productos y servicios para 

todos  los  vehículos.  ¿A  que  sería  absurdo  que  solamente  se  permitiese  poner 

gasolina al coche en las dos gasolineras más próximas a tu casa? 

 

Pues las inmobiliarias funcionan así. El sistema inmobiliario está mal diseñado en 

España. 

 

Alicia Yabeta  






  El reto de la colaboración inmobiliaria 

César Villasante, 16/6/08 

La  cooperación  entre  profesionales  inmobiliarios,  el  asociacionismo,  la 

colaboración  y  puesta  en  común  de  información  de  inmuebles,  es  el  tema 

actualmente  más  candente  en  el  ámbito  inmobiliario,  además  de  la  ya 

oficialmente reconocida crisis económica e inmobiliaria. 

La revista  Inmobiliarios ha  preparado  un  número  (Julio‟08)  en  el  que  el  tema 
central  es  la  cooperación  entre  profesionales  inmobiliarios,  y  los  grandes 

periódicos se hacen eco y preparan artículos para sus suplementos de vivienda 

(El País Propiedades). 

- El caso de la Asociación de Inmobiliarias en Fuengirola: 

La iniciativa de 13 agentes inmobiliarios surgió cuando un agente de Don Piso se 

las  arregló  para  convocar  una  conferencia  con  el  apoyo  del  Concejal  de 

Comercio. El Ayuntamiento convocó a más de 150 inmobiliarias censadas. 

El  notificador  municipal  entregó  las  invitaciones  en  mano,  con  carta  de  la 

alcaldesa,  y  más  de  un  inmobiliario  se  debió  l evar  un  susto  de  muerte.  A  la 

salida de la conferencia, un grupo de profesionales se quedó a tomar unas cañas 

en el bar de al lado, y luego a cenar… 

Dos  meses  más  tarde  la  Asociación  se  constituyó,  con  sus  estatutos  y  sus 

normas  internas  de  funcionamiento.  Las  normas  son  muy  importantes  para 

entenderse.[...] 

 No es fácil cooperar, pero tampoco es tan difícil. 

En su sección "Temas de Interés", podrás leer artículos y comentar cuestiones 

como: 

- Pese a que la conveniencia de trabajar en exclusiva es clara, ¿se debe prohibir 

terminantemente el trabajo sin exclusiva? 

¿Qué  pasa  si  otro  colega  de  la MLS va  a  ese  cliente  al  que  le  has  cogido  una 
propiedad con un mandato abierto, y la consigue en exclusiva compartida? 

- ¿Se debe permitir la doble agencia, es decir que venda el mismo que captó? 
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   COMENTARIOS 

 

Jorge Sánchez 






  Razones para crear una asociación inmobiliaria 

 César Villasante, 19/6/08 

Una  asociación  de  empresas  inmobiliarios  es  la  unión  de  un  grupo  de 

profesionales inmobiliarios de una zona concreta (dentro de una misma ciudad, 

local  o  incluso  regional)  con  el  fin  de  compartir  todos  los  inmuebles  que  son 

captados  en  exclusiva,  cooperando  entre  las  agencias  que  pertenecen  a  la 

misma. 

Habrá  quien  no  esté  de  acuerdo  con  el  hecho  de  trabajar  sólo  con  exclusivas, 

pero en el caso que sirve como base para este artículo, los agentes inmobiliarios 

han aceptado y firmado un reglamento que fija esa condición como esencial para 

el correcto funcionamiento de la Asociación Inmobiliaria. 

El  objetivo  de  la  Asociación  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. 

Este tipo de iniciativas ya se han dado en mercados más avanzados con un éxito 

total. 

La  cooperación  entre  agentes  es  imprescindible  para  prestar  el  servicio  que 

demanda el cliente. 

Las ventajas para el propietario del inmueble se multiplican: 

- contrata a un asesor inmobiliario y por medio de él, publicitan y realizan la venta 

de  su  inmueble  mediante  exclusiva  compartida  todos  los  miembros  de  la 

Asociación, 

-  tendrán  la  misma  información  y  condiciones  acordadas  con  el  propietario, 

multiplicando así las posibilidades de vender su inmueble con mayor rapidez. 

Las ventajas para el comprador se resumen en que: 

- accede  a la más amplia y seleccionada oferta de inmuebles con tan sólo una 

visita a la agencia asociada más próxima, 

- al acercarse a cualquiera de las agencias, obtendrá un trato personalizado y las 

condiciones más ventajosas en la compra de su nueva vivienda. 

¿Por qué una Bolsa Común de Inmuebles Compartida en Exclusiva? 

 

M L S   e n   E s p a ñ a    

Página 14 

U n a   r e a l i d a d   v i s t a   d e s d e   b l o g s   i n m o b i l i a r i o s  

 


___









   “La exclusiva no es para que yo sólo la pueda vender, sino para que la puedan 

vender un número importante de inmobiliarias locales. Yo seré el responsable de 

la gestión y facilitaré toda la información para que aparezca en sus Web, en sus 

revistas, en sus escaparates… 

Se trata de algo que está muy por encima de sus posibilidades particulares, o del 

número  de  agentes  que  se  lo  puedan  aceptar  sin  un  compromiso  de  trabajo”, 

aclara un inmobiliario de la Asociación AINA. 
¿Por qué una Asociación Inmobiliaria? 

- está formada por profesionales con experiencia demostrada, 

- se aplica a todos ellos una formación continuada, 

- se cumplen todos los requisitos que la Ley exige, 

- existen condiciones ventajosas en la contratación del seguro de responsabilidad 

profesional, 

- en el servicio de asesoramiento jurídico y urbanístico… 

¿Qué herramienta se utiliza? 

La principal, pero no la única, es el software para gestionar la Bolsa Común de 

Inmuebles Compartida. 

En  otros  países  como  Estados  Unidos  o  Alemania  lleva  funcionando  décadas; 

consiste en la unión de las carteras de inmuebles de todos los asociados, a un 

“fondo  común”,  en  el  que  cada  uno  en  su  oficina  puede  ofrecer  todos  los 

inmuebles  existentes  en  las  mismas  condiciones,  disponiendo  de  sus 

características completas, fotos y mismo precio que el resto de asociados. 

Con  una  única  visita  a  cualquiera  de  los  asociados,  el  cliente  puede  ser 

asesorado y elegir entre la más variada y exclusiva oferta del mercado local. 

El profesional inmobiliario dispone de un programa que le permite ofrecer toda la 

información, recoger los datos de los clientes interesados, cruzar demandas con 

las  preferencias  de  cada  cliente  comprador,  registrar  operaciones  (llamadas, 

visitas, reservas, transacciones). 
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   COMENTARIOS 

 

Fran Díaz 






  propiedades que se comparta en esa bolsa sea de propiedades en exclusiva (ya 

escribimos hace tiempo que en nuestra opinión mal se puede compartir lo que no 

se tiene). 

 

Las  resistencias  a  cumplir  este  requisito  son  (normalmente  y  salvo  algunas 

excepciones)  inversamente  proporcionales  a  la  preparación,  recursos  y 

establecimiento formal de quien las pone. 

 

Respecto  a  que  sea  una  asociación,  agrupación  local,  plataforma  o  grupo  de 

empresas etc, ya tiene más que ver con el afán de protagonismo y control que se 

dan  en  estas  condiciones  y  que  a  nuestro  modo  de  ver,  lastran  la  creación  de 

más y mejores cada día que seguramente, es lo que necesita nuestro sector. 

 

César Vilasante   
Al  profesional  inmobiliario  que  está  especializado  en  un  tipo  de  propiedades, 
para  un  perfil  definido  de  clientes,  le  interesa  captar  un  número  reducido  de 

propiedades, siempre en exclusiva, porque va a poder centrarse en la gestión de 

sus inmuebles. 

 

Es  cierto  que  el cliente no  tiene  porqué  conocer  la  diferencia  entre  franquicias, 

redes  y  asociaciones  inmobiliarias.  Él  sólo  quiere  el  mejor  servicio,  ese  que 

ofrecen los buenos profesionales y con el tiempo se verá recompensado. 
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  ¿Por qué cuesta tanto colaborar entre inmobiliarias? 

 

César Villasante, 15/11/08 

Esta pregunta es la primera que se propuso en el I Encuentro de Asociaciones 

Locales (Barcelona). 

La  falta  de  costumbre  en  la  colaboración  en  el  sector  inmobiliario  es  uno  de 

los problemas  a  la  hora  de  crear  una  asociación  entre  inmobiliarias,  pero  no  el 

único. Veamos las opiniones de varios asistentes: 

 

Karen Manzanas de  Okendo  Torrevieja,   que  dirige  una  revista  en  la  que 

colaboran 25 inmobiliarias opina que "La base de la colaboración es la confianza, 

esa  solo  se  puede  establecer  con  gente  conocida,  con  la  que  se  trabaja 

habitualmente, y eso solo sucede a nivel local." 

Karol  Zabalza de AINA,  cree  necesario  que  el  "programa  no  sea  cerrado  ni 

tenga costes altos para la inmobiliaria de barrio"; además constata problemas de 

confianza a la hora de proponer colaboraciones. 

Sergi  Lago de Inmofactory -  BPI  Bolsa  Profesional  Inmobiliaria,  habla  de 

"Desconfianza,  desconocimiento,  falta  reglamentación,  miedo  al  cambio"  y 

remarca que en la actualidad el "Usuario puede Escoger". 

Gerente de AEGI: como socios de NAR, defiende que "lo más importante en una 

MLS es en 1º lugar la confianza, en 2º lugar una normas que la mantengan, y 

ya en 3º lugar, y con menor importancia, un sistema informático que permita la 

comunicación entre los miembros de una asociación". 

Fernando  García  Erviti,  Revista  Inmobiliarios,  "Tenemos  que  reconocer  el 

mérito de los que tienen la visión y lideran la colaboración en su mercado. Todos 

quieren  colaborar,  pero  nadie  quiere  ser  primero.  Somos individualistas y  nos 

cuesta el cambio, pero también somos gregarios, y otros les seguirán pronto. “Es 

difícil ser el primero de un proyecto." 

Cesar  Villasante,  de  Urbaniza.  "La  mayoría  de  los  agentes  tienen ganas  de 






  Nello D’Angelo, de Replat, con cierta sorna y marcad acento italiano manifestó 

que  "porque  somos  latinos,  somos  individualistas.  Por  nuestra  cultura,  somos 

conquistadores,  queremos  la  venta  absoluta".  Además  opinó  que  la  falta  de 

regulación implica desconfianza. 

Antonio Carrillo, de MLS: "lo más importante es establecer las reglas de juego". 

Maika  de  Noteges:  puntualizó  que  "hasta  hace  unos  meses  no  había 

movimiento  para  la  creación  de  asociaciones  porque  no  era  necesario,  ¡se 

vendía  todo!  Ahora  la  situación  ha  cambiado  y  provoca  la  movilización  de  los 

profesionales del sector." 

Rafael  Tarajano  de  ACEGI defendió  que  "los  asociados  deben  sentirse 

propietarios de la asociación local para que la iniciativa salga adelante". 

Como conclusión, las respuestas más frecuentes: 

- Los inmobiliarios no perciben el valor añadido de estar en una organización 

- Falta de confianza y desconocimiento hacia los otros agentes 

- No hay regulación 

- Somos latinos y ello implica individualismo y egoísmo 

- Sólo colaboramos si hay un Beneficio en ello 

- En estos años no hacía falta colaborar, todo el mundo vendía 

- La especialización del mercado obligará a la colaboración 

- Tiene que haber un líder, pero el resto no apoya a los líderes 

- Si no hay valor añadido, agruparse para colaborar sólo sirve a corto plazo 

- Sólo valoramos lo que sentimos propio 
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   COMENTARIOS 

 

Rafael Jiménez   
 

Nunca llegaremos a tener acuerdos de colaboración entre agencias inmobiliarias, 
tendrá que ser a partir de la figura del agente inmobiliario como persona  física. 

A  nivel  de  empresas,  franquicias  y  marcas  los  intereses  son  muy  distintos,  sin 

embargo las personas tanto si son autónomos como si son asalariados tienen el 

mismo objetivo. 

 

Estamos  empezando  la  casa  el  tejado,  antes  de  establecer  una  fórmula  de 

colaboración  habría  que  crear  una  asociación  de  agentes  inmobiliarios  que 

responda  a  la  realidad  del  mercado,  a  la  que  pertenezcan  los  profesionales, 

independientemente  de  la  empresa  o  franquicia  a  la  que  presten  sus  servicios. 

Con representantes elegidos democráticamente que defiendan los intereses del 

colectivo ante la administración, y no con el afán de regular la profesión y crear 

barreras de entrada sino de aglutinar los intereses de todos. 

 

Las  personas  que  representen  a  esta  institución  serán  los  que  tendrían  una 

legitimidad  tanto  corporativa  como  moral  para  liderar  el  proceso  de  la 

colaboración  y  la  creación  de  mecanismos  para  compartir  las  carteras  de 

inmuebles bajo una plataforma tecnológica. 

 

Teniendo esto, al día siguiente podemos empezar a colaborar sólo con tres 

cosas: 

- un código deontológico, 

- un convenio de colaboración y 

- un manual de procedimiento. 

 

 

A.OSBORNE  






    

Crear asociaciones inmobiliarias es cada vez es más fácil 

César Villasante 10/03/09 

 

Hablamos  con Rafael  Tarajano,  Presidente  de  la Asociación  Canaria  de 

Gestores  Inmobiliarios Acegi,  una  de  las  primeras  iniciativas  de  colaboración 
entre empresas inmobiliarias en España: 

 Inmoblog  – En el mercado español se reconoce que la Asociación Inmobiliaria 

local es una buena alternativa para salir de la crisis, mediante la cooperación y la 

exclusiva compartida; sin embargo, el proceso de creación y puesta en marcha 

es  largo  y  complejo.  ¿Qué  es  lo  que  más  valoran  los  profesionales 

inmobiliarios a la hora de adherirse a la asociación? 

 Las  asociaciones  nacen  de   la  necesidad  de  mejorar  nuestras  condiciones  de 

trabajo y conjuntamente aportar alternativas y desarrol ar   proyectos. Lo que es 

increíble es que no existiesen antes. 

Como  colectivo  seguro  que  hubiésemos  previsto  mejor  la  situación   y  el  sector 

habría  estado  mejor  preparado  para  afrontar  la  crisis.  La  asociación  local  será 

una importante ayuda  para hacer frente a  la crisis para aquellos asociados que 

además implemente en sus negocios estrategias correctas para este nuevo ciclo. 

Algo  muy  importante  que  nos  hemos  aportado  entre  nosotros  ha  sido  mayor 

clarividencia para entender lo que está sucediendo. 

No  nos  hemos  quedado   encerrados  en  nuestro  despacho.  Estamos  haciendo 

cosas  juntos  para  obtener  beneficios  propios  a  base  de  aportarnos  soluciones 

conjuntas.  

Crear las asociaciones cada vez es más fácil. 

Nosotros  contamos con  ayuda  y  apoyo  de Afilia y Aina en su  momento.  Lo  que 
más  valoran  para  asociarse  es  la  posibilidad  de   compartir  operaciones 

inmobiliarias. 

Es  increíble  como  hemos  cambiado  de  mentalidad  muchos  profesionales,  algo 

bueno  tenía  que  tener  la  crisis.  Evidentemente  la  exclusiva  compartida  es  el 

único  marco  posible  para  establecer  esa  cooperación, más  allá  de  la artesanía 

de compartir con dos o tres inmobiliarias con las que me l evo bien. Consiste en 

Industrializar el proceso. 

Para  pertenecer a  la  bolsa  compartida  es  indispensable ser  socio  de  ACEGI,  y 

aceptar  un código  ético  y  un  reglamento  de  funcionamiento,  captar  en 

exclusiva,  publicar  en  menos  de  48  horas  la  propiedad  en  el  sistema,  no 

poner datos personales de contacto en  la información de la propiedad… 
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  Estamos   sometidos a un comité ético presidido por Pilar Lorenzo que es vocal 

de la asociación, Gerente de inmobiliaria y además abogada. El comité tiene tres 

miembros  y  está  facultado para  dar  de  baja  de la  bolsa  compartida a  quien  no 

cumpla.  Está  claro  que  estamos  apostando  por  cambiar  nuestra  forma  de 

trabajar.  

 Aunque  en  principio  nos  asociamos  por  las  posibilidades  de  la bolsa 

compartida,   una  vez  te  asocias  empiezas  a  desarrollar  un  sentimiento  de 

formar  parte  de  algo  más,  de  identificarte  con  el  proyecto  y  hacerlo  propio.  Es 

una de las ventajas de que la asociación este cercana a los asociados.  

Inmoblog  - Y  en  cuanto  a  los  reticentes,  ¿qué  motivos  dan  para  no 

asociarse? 

 La  reticencia  en  cuanto  a  asociarse  a  ACEGI  son  por  factores 

fundamentalmente  económicos.  La cuota es  baja pero  nuestro  sector  está  muy 

mal. Aunque  ya se nos reconoce como la voz del sector en Canarias lo que nos 

beneficia mucho.    

Las  reticencias  para  la  bolsa  compartida  son  principalmente  la  dificultad  que 

tienen  las  inmobiliarias  más  tradicionales  para captar  exclusivas.   Estas 

inmobiliarias   deben  comprender  que  la  dificultad  que  tienen  para  captar 

exclusivas nos la hemos buscado solitos. No es que los propietarios no quieran 

dar  exclusivas,  es  que  no  nos  las  hemos  ganado  en  la  mayoría  de  los  casos. 

 Pero a poquito que trasmitamos al mercado en qué consiste la bolsa compartida 

todo será más fácil. 

 Inmoblog  - Acegi  lleva  en  marcha  varios  meses; ¿cuál  es  el  servicio  más 

utilizado por sus miembros? 

Es  importante  aclarar  que  la  asociación  no  es  una  empresa  con  un  listado  de 

servicios,  ACEGI  son  sus  asociados  y  los  servicios  no  son  prestados  desde  la 

asociación  hacia  los  asociados.  Los  servicios  nos  los  prestamos  a  nosotros 

mismos.  Lo más importante son las relaciones que hemos ido fomentando entre 

nosotros  durante  este  tiempo  que  llevamos  juntos.  Ahora  ya  existe  una 

camaradería entre nosotros que facilita los acuerdos a los que hemos tenido que 

llegar.  Para  decirlo  de  otra  manera  el  verdadero  servicio  de  ACEGI,  es 

convertirse en nexo de unión de los profesionales del sector. El resto lo tenemos 

que hacer entre todos los asociados.   

Evidentemente, una vez aclarado esto, te digo que lo que más valoraremos los 

asociados  es compartir  operaciones entre  nuestras  empresas.   Es  muy 

importante  también  que  generemos  sistemas  que  nos  permitan  automatizar  el 

proceso. Para eso dependemos enteramente de las empresas de software, y en 

España  hay  muy  buenas  empresas  que  desarrollan  software  de  gestión 

inmobiliaria. 
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  Inmoblog  - ¿Cual  es  el  día  a  día  en  vuestra  organización? ¿Tenéis  un  local 

para  la  Asociación?  ¿Qué  infraestructura  empleáis?¿Cada  cuanto  os  reunís? 

¿Qué temas tratáis? 

Tenemos  previsto  un  calendario  de  eventos,  que  básicamente  consiste  en  que 

nos vemos todos los asociados como mínimo una vez al mes, con coloquios, 

presentaciones, ponencias, actos lúdicos, etc.   

La base del éxito de la asociación está en las relaciones que mantenemos entre 

nosotros  los  asociados.  Por  ejemplo,  hasta  hace  bien  poco  yo  no  conocía  a 

gente  del  sector  que  no  estuviese  relacionada  con  mi  empresa.  Ahora  ya  me 

relaciono con más de cincuenta empresas inmobiliarias diferentes, todo un éxito 

para mí. Diseñamos un calendario formativo con cursos a impartir en Tenerife y 

en Las Palmas 

 Recientemente  nos  hemos  trasladado  de  sede,  estamos  en  un Centro  de 

Negocios en el centro de la ciudad, en el que tenemos una sala de juntas para 

quince  personas,  un  despacho  para  la  administración.  Medios  audio  visuales.. 

Además  contamos  con  una  persona  en  plantilla  que  se  encarga  de  las 

cuestiones administrativas de la asociación.  

 Las  cuestiones  propias  del  gobierno  de  la  asociación  las  tenemos  distribuidas 

entre los miembro de la junta directiva según nuestras capacidades personales. 

 La  junta  directiva  se  reúne  con  más  frecuencia,  es  rara  la  semana  que  no 

tenemos  una  reunión  programada  o  accidental  para  tratar  cualquier  tema  de 

última hora.   

Los  temas  que  tratamos  son  muchos,  hay  tanto  por  hacer.   Regulación  del 

sector, 

Código 

Ético, 

Representación 

Institucional, 

Formación, 

Asesoramiento Legal, Seguros, Modelos de contrato, etc. 

La  próxima  reunión  será  sobre  la  bolsa  compartida,  y  la  siguiente  será  de 

carácter  lúdico.   En  la  actualidad  estamos  elaborando  el primer  censo  de 

Inmobiliarias  de  Canarias,  queremos  saber  realmente  en  qué  estado  se 

encuentra el sector.   

Inmoblog - Canarias es una plaza con identidad propia en el mercado inmobiliario 

español. ¿Cómo veis el futuro de la intermediación inmobiliaria en las Islas? 

 Nuestro sector ya ha sufrido la depuración fruto de la crisis. Para que los que 

quedamos  tengamos  futuro  necesitamos  que  todo  el  sector  hable  el  mismo 

idioma. Que todos nos comprometamos por la profesionalización, la ética en el 

sector, la formación, la regulación,  etc. 

Para que nuestra profesión tenga una razón de ser, necesitamos la admiración 

de nuestros clientes por nuestro servicio. 
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  Demostrar  que   los  Gestores  Inmobiliarios  con  nuestro  saber  hacer  y con 

nuestras  herramientas  aceleramos   los  procesos  de  venta.  Si  no  somos 

capaces de convertirnos en los gestores de nuestros usuarios, en prestadores de 

servicios inmobiliarios de verdadera calidad, si no lo hacemos todos unidos por el 

sector, es muy difícil que entonces las cosas cambien para nosotros.   

Evidentemente  las entidades  financieras deberán  recuperar  su  lugar  en  la 

economía nuevamente.  

Necesitaremos la colaboración de las Administraciones Públicas que hasta la 

fecha  no  han  mostrado  ningún  interés  por  nuestro  sector.  Pero  solamente 

tendremos  futuro  si  trabajamos  juntos  para  mejorar,  sino  nuestros  clientes  nos 

darán  la  espalda,  pase  lo  que  pase  con  la  economía  o  los  bancos.  Una  gran 

parte de la solución está en nuestras manos   y creo sinceramente que muchos 

de nosotros estamos yendo por el buen camino pero tenemos que ser todos.  
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  Cómo cooperan los agentes inmobiliarios en USA 

Autor: César Villasante, 2/11/08  

Asistir  a  un  charla  para  profesionales  inmobiliarios  impartida  por  Fernando  G. 

Erviti,   supone  entender  con  claridad  qué  son  las MLSs  y  cómo  funciona  la 

intermediación inmobiliaria en USA. A destacar: 

-  La  NAR  






  -  Una  de  las  mayores  virtudes  de  la  MLS  es  que  contiene  la  mayoría  de  la 

oferta o cuota de mercado.  

- El agente del comprador no enseña pisos, le ayuda a elegir casa, a seleccionar 

la mejor opción entre toda la bolsa inmobiliaria, con una financiación apropiada. 

Es decir, le presta sus servicios profesionales. 

 

Fernando  G.  Erviti:  la  profesión  inmobiliaria  en  USA.  Foro  de  Cooperación 
Inmobiliaria - Afilia . 
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  La semilla de una asociación inmobiliaria 

Cesar Villasante, 5/3/09 

Fruto  de  la  controversia  surgida  por  el  post  de  Moisés  “Servicios  que  debe 






  Proceso de puesta en marcha de una MLS local 






  La Cooperación inmobiliaria da resultados 

 

César Villasante, 25/11/2008 

El  jueves  20  de  noviembre  de  2008, los  7  responsables  de  las  7  empresas 

inmobiliarias  que  forman  parte  de Afilia  Inmobiliarias,  






  - En Estados Unidos cada persona tiene SU abogado y SU agente inmobiliario 

- La profesión de agente inmobiliario goza de gran prestigio; los niños quieren ser 

de mayor un "Realtor". 

-  Se  venden  servicios,  no  producto.  El  producto  y  su  información  se  puede 

encontrar  fácilmente.  Un  buen  servicio  de  intermediación  corresponde  a  un 

experto asesor. 

- La clave es la especialización y definición del target, tanto de producto como de 

cliente. 

Del resto de intervenciones quiero subrayar algunas ideas clave: 

- Presentación de Afilia: Ignacio López, Look&Find Santander: 

El  objetivo  de  la  colaboración  es  captar  más  clientes  y  hacer  del  mercado 

inmobiliario local un mercado digno. 

En la agrupación se comparten honorarios, formación y experiencias. 

- La exclusiva: Maite Esteban, Eurocasa: 

 La transición entre inmuebles sin exclusiva a tener todo lo captado con contrato 

en exclusiva es posible. 

De  no  estar  habituados  a  esa  formar  de  contratar,  en  poco  más  de  un  año  se 

tienen más de 500 exclusivas activas. 

La  exclusiva  es  un gran  argumento  para que el  cliente confíe  en el  profesional 

inmobiliario. 

- Ahorro de costos: José Andrés Cuevas, San Fernando: 

 Trabajar  en  común  supone  reducir  costes,  como  la  exposición  publicitaria  en 

periódicos  y  portales  inmobiliarios  y  otros  servicios,  como  el  seguro  de 

responsabilidad civil la tarifa de Protección de Datos. 

- Honorarios garantizados: Elisa Marcos, Pas Nuevo Piso: 

 Ya  no  se  renegocian  los  honorarios  por  indicaciones  del  cliente,  y  se  cobran 

íntegros. 

La oferta se señaliza por escrito y se firma por el cliente. 
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  Se consigue mayor protección frente a puenteos e impagos. 

- Mayor control interno: Andrés Vegar, La Finca: 

 La  colaboración  permite  un  mayor  control  depropiedades,  asi  como  mayor 

compromiso y dedicación al cliente. 

Aumenta la productividad de la profesión y la seguridad. 

El  programa  permite  saber  qué  se  vende,  a  quién,  cuándo,  a  qué  precio,  qué 

visitas hacen los comerciales, etc. 

- El apoyo Profesional: Pol Revilla, Inmojet: 

Compartir conocimiento es esencial en una agrupación inmobiliaria. 

Encuentros  informales,  como  una  cena  con  todos  los  responsables  y 

comerciales, mejora la confianza y acerca posturas. 

- Imagen de marca: Ainhoa Ceberio, Remax Bahía:  

 La importancia de la marca de la agrupación. 

Los  medios  de  comunicación  deben  conocer  la  actividad  de  los  profesionales 

inmobiliarios y publicar noticias sobre su profesionalidad y buen hacer. 

Sobre el programa de gestión inmobiliaria:






  Valores de la MLS 

César Villasante , 3/12/08  

 

…para el Propietario Vendedor: 

-  Tiene  a  su  disposición  una  gran  fuerza  de  ventas  (los  mejores  agentes 

inmobiliarios de la zona). 

-  Dispone  de  un  único  interlocutor  que  le  explica  y  asesora,  que  defiende  sólo 

sus intereses. 

 … para el Cliente Comprador: 

- Dispone de toda la información del mercado, todas las propiedades en venta y 

la posibilidad de visitarlas y recibir información detal ada de cada una. 

-  Recibe  asesoramiento  imparcial  de  un  agente  que  le  da  servicio  a  él,  no  al 

vendedor. 

 … para el Agente: 

- Aumenta su capacidad de captación, tiene más argumentos para convencer al 

propietario  de  que  sus  servicios  son  los  mejores  para  que  se  ejecute  la 

transacción,  

-  Información  de  primera  mano  sobre  el  mercado,  acceso  a  informes  y 

estadísticas de inmuebles en venta, precios, lo que se demanda, … 

- Se convierte en Asesor, no en un mero vendedor, 

-  Dispone  de  una  herramienta  exclusiva,  a  la  que  sólo  tienen  acceso  los 

profesionales de la MLS. 

 … Para el Mercado: 

- Mayor transparencia en la información: todo se muestra tal y como es, 

- Aumento de la eficiencia en la intermediación inmobiliaria, reduciendo plazos de 

compraventa. 
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  Compromisos en una asociación inmobiliaria 

César Villasante, 22/1/09  

En  la Asamblea  Constitutiva  de  Afilia  Inmobiliarias,  Asociación  de  Inmobiliarias 






  Las redes locales de Cooperación Profesional se han ido formando a lo largo de 

todo el territorio nacional. 

“Hasta  la  fecha  sabemos  que  se  han  formado  25  asociaciones  locales  en 

distintas ciudades españolas, que nacen gracias a la maduración profesional del 

sector y como estrategia empresarial para maximizar las oportunidades de venta, 

además  de  constituir  un  sello  de  distinción  y  calidad  de  servicio  al  cliente”, 

comenta José Andrés Cuevas, socio Fundador de Afilia.  

Tras  la  presentación  oficial,  la  asociación  ha  emprendido  un  proceso  de 

expansión  y  crecimiento  en  las  principales  ciudades  para  pasar  después  a  su 

expansión en la zona oriental e interior.  

“Con la agregación de estas empresas, podemos estar hablando de una cartera 

de más de mil propiedades en exclusiva del grupo Afilia,   gestionadas de forma 
simultánea por las agencias de la asociación a través de la intranet.  

El  cliente  que  contrata  los  servicios  con  alguna  de  las  empresas  de  AFILIA 

tendrá a su disposición una cartera de más de 1000 propiedades en exclusiva, 

una lista de compradores que se multiplica por el número de empresas adheridas 

y más un centenar de agentes inmobiliarios en toda Cantabria a su servicio”, dice 

Ignacio López Rebollar, portavoz del Grupo Afilia. 
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  Solo Exclusivas Múltiples 






  Asociación de inmobiliarias de León: unión en el sector inmobiliario 

  

César Villasante 11/06/09 

Inmobiliarias de León se han unido con el objetivo común de profesionalizar el 

sector e impulsar una plataforma común de clientes e inmuebles que permita 

mejorar  la  calidad  y  transparencia  en  la  prestación  de  sus  servicios,  a  clientes 

promotores y propietarios particulares y a clientes compradores.  

ASOCIACION  LEONESA  DE  INMOBILIARIAS  (ASLEIN)  es  el  nombre  de  esta 

nueva patronal, cuyos propósitos son, en palabras de Rafael Fernández Díez de 

la Inmobiliaria Best-House: 

- unir a  todos  los  profesionales  del  sector  con  el  fin  de  aunar  esfuerzos  para 

afrontar la crisis económica, que afecta especialmente al sector inmobiliario, 

- buscar la excelencia y profesionalidad máxima en el sector inmobiliario en la 

zona,  

- homogeneizar el sector unificando los precios de cada tipo de producto o las 

comisiones que se perciben, 

-  crear  una plataforma  informática  para  compartir  tanto  clientes  como 

inmuebles y  ofrecer  servicios  comunes, respetando  la  identidad  de  cada 

oficina inmobiliaria, pero aumentando las probabilidades de éxito de vender un 

inmueble, 

- formación y cualificación 

- compartir productos y servicios, 

- conocer las últimas tendencias de comercialización, 

- homogeneizar un código ético, 

- mejorar la imagen del sector y del agente inmobiliario, 

-  ofrecer  valores añadidos  a  los  clientes,  disponer de las mejores herramientas 

para afrontar la crisis y, 

- ofrecer un servicio transparente a los consumidores. 

El  beneficio  también  recae  en  el  cliente:  yendo  a  una  sola  agencia  tiene  el 

producto  de  todas  las  que  formen  parte  de  la  Asociación,  con  total  garantía  y 

transparencia. 
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  Se  intenta  emular  el  grado  de  especialización  al  que  se  ha  llegado  en  países 

como  Alemania  o  Estados  Unidos,  donde  esta  tendencia a  la  especialización  y 

profesionalidad  ha  l egado  a  un  punto  en  el  que  los  consumidores  dejan  de 

vender sus propiedades de manera individual y acuden a la Asociación buscando 

transparencia  y facilidad  de  trámites,  así  como  conseguir  comercializar  sus 

productos en un plazo mínimo de tiempo. 

Inmoblog: ¿Que beneficios supone para el cliente comprador la Asociación 

de Inmobiliarias. 

Juan  Carlos  Martínez,  de  la  Inmobiliaria  ESPAFINCA,  Vicepresidente  de  la 

Asociación.  

El  comprador  podrá depositar  su  plena  confianza  en el profesional  inmobiliario, 

ya que su forma de actuar será en todo momento de total transparencia hacia él, 

estando  siempre  presente  en  todas  la  fases  de  realización  de  la  venta  y 

comprobando  personalmente  que  ninguno  de  los  intervinientes  realiza  gestión 

alguna  sin  su  previo  conocimiento  y  que  por  el  contrario  siempre  se  sentirá 

respaldado  por  su  comercial  captador,  hasta  la  finalización  completa  de  sus 

gestiones de compra-venta. 

Inmoblog:  ¿Para  los  Promotores  tiene  alguna  ventaja  trabajar  con  la 

Asociación? 

Yolanda Vega Morán, de la Inmobiliaria ATLANTICO, Vocal de la Asociación. 

Los promotores se encontrarán con todas las ventajas, inicialmente la comodidad 

de  dirigirse  a  la  inmobiliaria  que  consideren  oportuno,  ya  sea  por  amistad, 

proximidad  etc.  con la  tranquilidad  de  que  esa  sola  visita les  permite  tener  sus 

inmuebles en todas las demás inmobiliarias. 

Otra ventaja añadida es que al trabajar en exclusiva a través de la Asociación, 

les permitirá disfrutar tanto de las últimas técnicas de venta como del hecho de 

contar con sistemas de mejora para la consecución de clientes, como puede ser 

por ejemplo el amueblamiento de sus inmuebles, que tan buenos resultados está 

dando a la hora de la realización final de las ventas. 

Inmoblog: ¿Para los profesionales inmobiliarios supone ventaja el trabajar 

con la Asociación? 

María  Dolores  Viñayo  Alvarez,  de  la  Inmobiliaria  SERIMAF,  Vocal  de  la 

Asociación. 

La  asociación  nos  permitirá  aunar  esfuerzos  y  sobre  todo  la  unificación  de 

precios  para  todos  los  tipos  de  producto  que  comercialicemos,  unificando 

igualmente  nuestras  comisiones  de  una  forma  totalmente  ética  y  transparente 

para  nuestros  clientes,  ya  sean  clientes  vendedores  o  clientes  compradores, 
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  contando  para  ello  con  una  plataforma  informática  propia  que  nos  permita  el 

acceso  a  todos  los  integrantes  de  la  Asociación,  de  una  forma  inmediata,  a  la 

captación de todos los inmuebles. 

Inmoblog: ¿Vigilará la Asociación la profesionalidad de sus miembros? 

Carmen  Yolanda  Alvarez  Cuevas,  de  la  Inmobiliaria  ALBA-IN,  Tesorera  de  la 

Asociación. 

Naturalmente, tal y como indicamos en nuestro comunicado, apostamos por una 

completa  profesionalización  del  sector,  los  cual  nos  permitirá  además  de 

compartir  productos  y  servicios,  conocer  las  últimas  tendencias  de 

comercialización  y  homogeneizar  nuestras  actuaciones  a  través  de  un  código 

ético de obligado cumplimiento para los miembros de nuestra Asociación, con lo 

cual conseguiremos mejorar nuestra imagen profesional y situarla a la altura de 

otros profesionales como notariales, registrales, jurídicos etc. tal y como ocurre 

en otros países. 

Inmoblog: ¿Tendrá alguna intervención la Asociación en la relación de sus 

miembros con la Administración? 

Enrique  Redondo,  de  la  Inmobiliaria  BEST-HOUSE,  Presidente  de  la 

Asociación. 

Como  es  natural  nuestra  intención  es  conseguir  a  través  de  la  intervención  a 

nivel local con nuestra administración municipal y comunitaria y a nivel nacional 

mediante la unión con el resto de Asociaciones ya creadas o en creación a lo 

largo y ancho de todo el país, cambiar la política de vivienda que actualmente se 

está  l evando  a  cabo,  puesto  que  la  consideramos  totalmente  equivocada  y 

contraria  a  los  intereses  generales  del  propio  país  y  de  los  demandantes  de 

vivienda. 

Se está fomentando la política de alquiler como si fuese la panacea en cuanto a 

la consecución de vivienda para todos, con una política de ayudas al alquiler que 

desde el momento en que se pusieron en vigor lo único que se ha conseguido es 

el  encarecimiento  del  alquiler  en  los  mismos  importes  en  que  se  ayuda  a  los 

jóvenes,  con  lo  cual  solamente  se  ha  conseguido  perjudicar  a  todos  los 

potenciales clientes de viviendas en alquiler. 

Estas ayudas durante los 4 años en que se otorgan suponen por cada joven un 

importe  global  aproximado  de  10.000  euros  que  simplemente  se  gastan  en 

tenerle ocupando una vivienda que posteriormente deberá abandonar puesto que 

se  encontrará  sin  medios  de  pago  suficientes  para  seguir  ocupándola,  puesto 

que se ha interrumpido prácticamente la totalidad de la cadena productiva. 

¿Y  qué  ocurre  si  en  ese  momento  en  lugar  de  disfrutar  de  una vivienda  en 

propiedad con la hipoteca ya amortizada, sino totalmente si en su mayor parte, 
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  nos  encontramos  residiendo  en  una  vivienda  de  alquiler  de  la  cual  nos  van  a 

desahuciar en el momento en que estemos fuera del mercado laboral?. 

Debemos  intentar  cambiar  radicalmente  estas  políticas  equivocadas  y  volver  a 

potenciar la adquisición de vivienda con ayudas directas, desgravaciones fiscales 

y bonificaciones en las transmisiones. 

Tenemos  que  seguir  luchando  porque  recuperemos  nuestras 

capacidades  y  volvamos  a  tener  en  marcha  todo  nuestro  proceso 

productivo. Y en todo ello podemos ayudar desde nuestra Asociación en 

unión 

con 

todas 

las 

demás.
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  Marketing de Asociaciones inmobiliarias 

César Villasante, 25/2/09 

Uno  de  los  objetivos  de  una  asociación  inmobiliaria  local  o  regional,  es  que  se 

adhiera el mayor número de agentes inmobiliarios, siempre que cumplan con el 

reglamento  y  procedimiento  interno. A  mayor  oferta  inmobiliaria,  mayor 

relevancia, y cuanto mayor es la fuerza de ventas, más opciones de vender. 

Las  asociaciones  inmobiliarias  se  están  convirtiendo  en  la  entidad  referente  en 

su  zona  de  actuación,  con  una  cuota  relevante  de  los  inmuebles  en  venta  o 

alquiler,  con  unos  profesionales  inmobiliarios  formados,  motivados,  capaces  de 

dar un servicio integral al cliente comprador y a los propietarios vendedores. 

6  buenos ejemplos  de  marketing  en  asociaciones  inmobiliarias realizados 

por AINA y AFILIA: 
1- Notas de prensa y entrevistas en medios de comunicación: 

Responsables  de  las  Asociaciones  Inmobiliarias,  como  voz  autorizada  del 

colectivo  de  profesionales  inmobiliarios,  son  llamados  por  los  medios  de 

comunicación para realizar entrevistas. Son ocasiones idóneas para comunicar la 

labor de la Asociación, difundir las buenas prácticas y ofrecer una mejor imagen 

del sector inmobiliario; algunos titulares y extractos de noticias y entrevistas: 

-  "Ahora  se  puede  elegir  dónde  quieres  vivir;  la  segunda  mano  si  se 






  






  3- Transparencia en la información, para asociados y nuevas adhesiones: 

Puesta a disposición de documentación: 

- Estatutos de la Asociación Inmobiliaria 

- Reglamento interno, operativa 

- Código de Ética Profesional 

4- Organización de cursos 

-  Cursos  de  formación,  centrados  especialmente  en  "Captación  en  exclusiva"  y 

"Métodos de Venta" 

-  "60  agentes  inmobiliarios  participaron  en  un  taller  de  Negociación  y  Cierre", 
curso organizado por Afilia para los profesionales inmobiliarios. 

 

Formación inmobiliaria: curso de negociación y cierre 

 5- Organización de foros, conferencias y eventos 

La  capacidad  de  convocatoria  de  una  Asociación  se  debe  aprovechar  para  la 

organización de actos en los que la comunidad de profesionales inmobiliarios se 
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  reúna  para  compartir  experiencias,  conocer  nuevos  métodos  y  aplicarlo  a  su 

actividad. 

Tener  un  stand  en  una  feria  o  salón  inmobiliario  es  más  económico  y  la 

repercusión  es  mayor  si  se  hace  de  forma  conjunta,  bajo  la  marca  de  la 

asociación a la que pertenecen, con un precio compartido entre todos el os. 

Afilia s






  Marketing en buscadores SEM, para palabras clave relacionadas con la actividad 

de la asociación inmobiliaria. 

 

 

Ejemplo campaña SEM en Adwords de Google para AINA 

 COMENTARIOS 

Fernando García Erviti 

La asociación entre profesionales es imprescindible para poder dar un servicio de 

calidad  a  los  particulares  que  necesitan  vender  una  vivienda,  y  a  los  que 

necesitan  comprar  una  vivienda  también.  En  el  mercado  actual  todo  son 

problemas; 

-  problemas  para  el  vendedor  que  tiene  enormes  dificultades  para  saber  qué 

pedir y para encontrar al comprador más adecuado y el que mejor precio puede 

pagar; 

-  problemas  para  el  comprador  que  tiene  enormes  dificultades  encontrando  el 

piso que se puede permitir y la financiación que se lo permitirá; 

- problemas para el agente inmobiliario, acosado por las necesidades de los unos 

y  los  otros,  los  gastos  que  tiene  que  afrontar  y  las  escasa  operaciones  que 

finalmente se hacen. 

Los PROBLEMAS son ENORMES, pero estamos en uno de los pocos casos en 

los que hay una solución “fácil”: la ASOCIACIÓN 

William Revilla 

La experiencia ha sido sencillamente ¡¡Sorprendente!! 

No solo ha resultado positiva desde el punto de vista de posibilitar una presencia 

destacada con costes reducidos. 

Sino que, la convocatoria generada, ha demostrado la “diferencia de velocidad” 

existente  entre  la  fuerza  de  ventas  de las promotoras,  y  la  que  hoy  ofrece  una 

red de profesionales de la intermediación “en acción”, con más de 110 agentes y 
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  una  cartera  de  más  de  1.150  inmuebles,  variada  en  tipologías,  ubicación  y 

precios. 

En una comunidad con 550.000 habitantes, en la que el 60 % se concentra en la 

capital y su entorno. 

Desafortunadamente,  los  esfuerzos  (en  algunos  casos,  verdaderamente 

apreciables)  de  algunas  promotoras  por  atraer  compradores,  se  han  visto 

eclipsados ante la expectación de una propuesta inédita hasta hoy. 

Después de esto, parece deseable para todos, un nuevo escenario donde cada 

parte realice de modo óptimo la función para la que fue creada. Se dinamice la 

oferta y la demanda y haya ventajas para todos. 

Este  evento ha  demostrado  de  forma contundente,  la  capacidad  de  renovación 

de los profesionales de la intermediación inmobiliaria, con una voluntad clara de 

ofrecer un servicio realmente eficiente para compradores y vendedores. 

 

La participación en ferias. 

 

La  venta  inmobiliaria  no  es  un  hecho  espontáneo,  es  un  proceso,  y  como  tal, 

necesita  desarrol arse  en  la  sucesión  de  eventos  que  desemboca  en  el  cierre. 

Por eso el objetivo principal en una feria es establecer contactos, a los que luego 

se realizará un seguimiento. 

 

En cuanto al impacto en las ventas en una feria: 

La  venta  directa  en  una  feria,  obedece  más  a  que  se  dé  la  casualidad  de 

encontrar un cliente maduro, a que sus criterios de búsqueda coincidan en tipo, 

ubicación y precio, con las viviendas ofertadas. Y a que la ventaja que obtiene si 

cierra la operación en ese momento, motive definitivamente al comprador. 

 

Sobre la imagen como empresa podemos decir: 

 

1 – Las promotoras tienden a centrar la comunicación de su identidad poniendo 

como protagonista a su producto, (el proyecto, las casas, las calidades, etc.) Los 

hechos  diferenciales  en  este  terreno  son  los  que  persiguen  que  les  distingan 

como 

marca. 

Esto,  y  asociar  el  tamaño  de  la  empresa  con  solvencia  y  seguridad  para  sus 

clientes. Por eso el tamaño del Stand parece tan relevante. 

Hoy, el 90 % de los compradores no busca productos, busca ventajas, y si estos 

hechos  reflejan  una  ventaja  y  por lo  tanto  ventas,  los  esfuerzos  en  ofrecer  una 

determinada imagen están justificados. 

 

2  –  Para  las  empresas  de  intermediación,  el  protagonista  de  su  imagen  es  el 

servicio,  (variedad  de  producto,  comodidad,  fiabilidad,  nivel  de  información, 

agilidad, ) por lo que la imagen se orienta a las ventajas, ya que los compradores 

no  piden  una  casa  por  la  marca  de  su  fabricante,  sino  por  las  ventajas  que 

obtienen  al  satisfacer  sus  necesidades  y  el  grado  en  el  que  esto  se  logra  en 

función de sus limitaciones. 
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  Por  eso  en  una  feria  la  importancia  del  impacto  en  la  imagen  es  relativo,  en 

comparación  con  la  importancia  de  tener  una  oportunidad  para  establecer  un 

gran número de contactos. 

 

En  cuanto  a  si  es  indicada  la  asistencia  a  una  feria  para  vender  productos  de 

gama alta, personalmente, creo que sí, que es una gran oportunidad si se cuenta 

con la sinergia de participar en un grupo que genera mayor convocatoria cuanto 

más variada es su oferta. 

El verdadero trabajo de la feria comienza cuando esta finaliza. 
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  Elaborando un Plan de Marketing 

César Villasante, 9/11/09 

Que  el  sistema MLS ta






  La labor pedagógica debe empezar en la primera reunión con el propietario, a 

la hora de captar la propiedad. Para ello, el comercial de turno debe conocer al 

dedillo  en  qué  consiste  la  captación  en  exclusiva  y  las  ventajas  que  reporta  al 

vendedor.  El  material  publicitario  (fol eto,  dossier,  catálogo,…)  es  aconsejable 

para dárselo y para difundirlo a su red de contactos. 

Del  mismo  modo,  se  debe  preparar  una  presentación  para  compradores, 

señalando que van a poder acceder a la mayor bolsa inmobiliaria de la zona, con 

sólo una visita a una de las inmobiliarias de la asociación. 

Y  los  beneficios:  mayor  capacidad  de  selección,  garantía  de  precio  por  el 

mandato en exclusiva, plana disponibilidad para visitas a los inmuebles, respaldo 

jurídico,… 

Un magnífico ejemplo es el Dossier de Afilia 






   

Tarjetas de visita con el logotipo de la Asociación Asivega 

Dentro del Plan de Marketing, hay que realizar acciones que los propietarios no 

pueden hacer por sí mismos: 

- introducir la propiedad en el sistema MLS de la zona, 

-  crear  cartelería  para  la  venta  de  la  propiedad  y  colocarlo  en  varios  de  los 

escaparates de las inmobiliarias, 

- lanzar una revista de propiedades, 

- presencia en el portal web de la asociación,… 

En  cuanto  a  la  necesaria expansión de  a  agrupación,  que  debe  acaparar  el 

mayor porcentaje de cuota de mercado de la zona, es esencial: 

- organizar eventos para los profesionales del sector (asociados o no), 

- presentar el sistema MLS, 

- emitir notas de prensa con informes de la vivienda, 
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  - posicionarse sobre asuntos de la profesión, dando la opinión consensuada por 

el grupo de inmobiliarios, 

- lanzar newsletters a clientes con noticias y reportajes,… 

 COMENTARIOS 

William Revilla 

¿Qué es mejor, el 50% de algo o el 100 % de nada? 

 

¿Puede  esperar  los  mismos  resultados,  una  empresa  que  cuente  únicamente 

con su cartera y equipo comercial?, ¿O una que tiene a su disposición miles de 

inmuebles  para  sus  clientes,  cientos  de  profesionales  para  vender  su  cartera  y 

decenas de oficinas para aumentar su presencia? 

Es evidente que para la primera, será imposible alcanzar con sus recursos, los 

ratios de captación, promoción y difusión que obtiene la que trabaja en red, y que 

para la segunda, las probabilidades de venta son mucho mayores. 

 

Está claro. “Viva la MLS” 

Ahora bien, en lo referente al marketing para una MLS, hay que tener muy claro 

lo siguiente: 

¿Qué va antes el huevo o la gallina? 

 

Que la misión de una agrupación MLS, aporta un beneficio para todas las partes 

actoras  (compradores,  vendedores  e  intermediarios),  y  que  la  comunicación  de 

este  hecho  mediante  los  elementos  de  marketing  disponibles,  sea  beneficiosa 

para todos, es una cosa. 

Y otra bien distinta, es confundir la misión de la MLS, (regular, normalizar y dotar 

de  recursos  a  sus  miembros)  con  la  misión  de  las  empresas  que  la  forman, 

(ofrecer servicios eficaces al cliente final) 

 

Esto es extremadamente peligroso, pues la identidad de la MLS, puede llegar a 

eclipsar o entrar en competencia con la identidad de las empresas que la forman, 

o que la MLS se convierta en el único recurso para captar, obviando el trabajo de 

un buen profesional. 

 

El  siguiente  paso,  puesto  que  si  todas  las  empresas  de  una  MLS  tenemos  los 

mismos  inmuebles,  será  sin  lugar  a  dudas,  diferenciarse  individualmente 

destacando la calidad de nuestros servicios. 
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  ¿Y  de  qué  servirá  esto,  si  por  un  exceso  de  entusiasmo,  se  magnifican  las 

atribuciones de la MLS y el cliente final, l ega a tener la percepción de que todas 

las empresas hacen lo mismo? 

 

¿Qué van a pensar los receptores no profesionales, del marketing de la MLS? 

 

¿Que los inmobiliarios están creando un monstruo que les acabará devorando? 
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  Los pájaros no maman 

Fernando G. Erviti,10/7/09 

Un miembro de una Asociación me consulta sobre si tendría sentido participar en 

una  MLS  de  ámbito  nacional  además  de  la  Asociación  Local  de  la  que  ya  es 

miembro. 

Como  esto  solo  se  puede  valorar  desde  un  punto  de  vista  práctico,  me  he 

supuesto  que,  si  él  está  (digamos)  en  Fuengirola,  un  agente  inmobiliario  de 

(digamos)  Madrid,  que  ni  le  conoce  ni  conoce  el  mercado  de  Fuengirola,  va  a 

enviarle a un cliente comprador… y ello me plantea una serie de preguntas que 

necesitan respuesta: 

A) Como se trata de un sistema para  compartir propiedades, ¿le mandará un 

cliente para comprar una propiedad que ha visto en la MLS? 

B) ¿Se considera una operación compartida en la que se comparte el 50% de los 

honorarios? 

C) ¿Va a acompañar al cliente a visitar la(s) propiedad(es)? 

C) Y ¿puede un agente de Madrid “recomendar” la compra de una propiedad en 

un mercado distante que desconoce? ¿solo con verlo en la bola de cristal de su 

ordenador/MLS? ¿es ético? ¿es posible? ¿hay aún clientes que se lo traguen? 

¿hay aún inmobiliarios que se lo traguen? 

D) ¿Qué aporta ese agente de Madrid, que no es un profesional de Fuengirola, a 

un cliente que puede ver en internet todos los datos de esa misma propiedad, y  

de 300 más (y las habrá visto)? 

E)  ¿Cuál  sería  el  valor  añadido  de  ese  inmobiliario  de  Madrid  que  justifique  el 

cobro de un 50% de la comisión? 

F) Esa propiedad que su cliente “quiere comprar”, puede que sea una captación 

de  otro  inmobiliario  de  la  Asociación,  que  cobrará  el  50%.  ¿Qué  pintas  tú  allí, 

entonces? 

G) En una MLS, el “agente de comprador” se gana su comisión enseñándole las 

propiedades, asesorándole, etc. ¿El de Madrid qué hace? 

H)  ¿Qué  probabilidades  hay  de  que  ese  comprador  de  Madrid  llegue,  vea  la 

propiedad y saque el talonario? ¿No es más frecuente que diga “me gusta, pero 

voy a ver más cosas”? 
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  I) En ese caso ¿le enseñas tú más propiedades tuyas y de los demás de la MLS, 

o le dejas que se vaya? Una vez más, si le vendes una propiedad que es de otro 

de la MLS, ¿qué le mandas a tu colega de la MLS nacional? 

J) ¿Qué va a decir el colega de Madrid cuando no vendas esa propiedad que él 

le enseñó y “vendió” a “su cliente”, sino que le vendas otra cosa, y le digas que 

en vez del 50% pactado en la mls nacional, le vas a mandar el x% de tu 50%? 

K) ¿No será solo para contentar a alguien de la Asociación que ya pertenece a 

esa MLS? ¿No será solo para intentarle colar al cliente que  agentes en toda la 

geografía nacional se van a poner a vender su propiedad como locos? 

L)  Si  lo  que  va  a  hacer  es  mandarte  desde  Madrid  un  cliente  para  que  tú  le 

asesores,  le  enseñes  lo  realmente  adecuado  a  sus  necesidades  según  tu 

mercado  local,  y  le  vendas  lo  que  más  le  guste,  ¿para  qué  carajo  quiere  una 

MLS/Software  en  la  que  pueda  ver  las  propiedades?  ¿Porqué  hacer  una  MLS 

para  generar  contactos  profesionales  y  reenvío  de  “referrals”,  referidos, 

recomendaciones, o lo que quieras llamarle? 

Lo malo de esto es que nos lanzamos a hacer cosas, y “apuntarnos” a esto y lo 

otro,  sin  reflexionar,  sin  hacernos  todas  estas  preguntas  y  encontrar  las 

respuestas más reales. Queremos que pudiera ser realidad algo absurdo, que 2 

y 2 puedan ser 6, y luego nos sentimos engañados cuando la dura realidad nos 

demuestra lo que ya sabíamos: que los pájaros no maman. 

 COMENTARIOS 

 

César Villasante  
 

A  veces  nos  movemos  por  impulsos,  por 