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Nuestra profesion y nuestro negocio
se encuentran asediados desde mu-
chos frentes al mismo tiempo.

De un lado, los portales inmobilia-
rios que, con su politica de gratuidad
para con los particulares, facilitan la
venta de inmuebles al margen de la
intermediacion profesional.

De otro, los bancos que, a veces
cuentan con nosotros pero que en
otros muchos casos se aprovechan
de su posicion privilegiada para fa-
vorecer descaradamente la coloca-
cion de inmuebles de su propia car-
tera.

Y tampoco nos podemos olvidar del
tradicional intrusismo de aficionados
y oportunistas que piensan que
esta profesion consiste en ganarse
una sustanciosa comisién sin mas
tramite que enterarse del vecino que
quiere vender su piso o de alguien
que pasaba por alli y quiere com-
prarlo.

La unica solucion para dar viabilidad
a nuestro sector y a nuestras em-

presas inmobiliarias es adaptar el
modelo americano de cooperacion
entre agencias a través de un MLS
o Sistema de Listado Mulltiple.

El MLS nos permite cooperar en la
comercializacion de los inmuebles

que cada uno capta. De esta forma
multiplicamos nuestro servicio a
los propietarios, que a cambio nos
tienen que dar un mandato en ex-
clusiva.

El MLS es lo que llamamos "el ba-
zooka" del agente inmobiliario,
por utilizar una expresion muy repe-
tida por los economistas en la actual
crisis financiera para justificar solu-
ciones extraordinarias frente a si-
tuaciones criticas.

Unete a nosotros. Aqui no hay limite
de numero, solo de seriedad, hones-
tidad y cualificacion profesional.
Cuanto mas seamos, mejor podre-
mos competir con aquellos que nos
niegan el derecho a existir.
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Si tienes interés en participar en MLS Murcia, rellena los siguientes
datos y haznos llegar una copia a las referencias que te facilitamos

Nombre y Apellidos

Empresa

Posicion: . Propietario . Gerente

Direccién

Correo electrénico

Horas para contactar: de _ a _
/
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www.mlsregiondemurcia.org
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PARA CAPTAR EXCLUSIVAS



para el Propietario

Ventajas del MLS

1.

Las propiedades se comerciali-
zan a través de todas las agen-
cias y profesionales agrupadas
en el MLS, permitiendo llegar a
un mayor nimero de compra-
dores en menos tiempo.

. La valoracion del inmueble se

hace teniendo en cuenta los
datos de ventas reales compar-
tidos por las Agencias y los Agen-
tes agrupados en el MLS local.
No los precios aspiracionales que
figuran en los portales ni los du-
dosos precios de venta que refle-
jan las estadisticas oficiales.

. El propietario se beneficia de

tener un Agente inmobiliario
que le representa de forma ex-
clusiva frente a los compradores
y al conjunto de Agencias y Agen-
tes agrupados en el MLS.

4. El propietario no tiene que pre-

ocuparse de mantener infor-
mados a diferentes a Agencias
y Agentes, con los problemas y
malentendidos que puedan deri-
varse de ello.

. EI MLS no solo se potencia el

canal de distribucion de su pro-
piedad, sino que se beneficia
del esfuerzo de marketing con-
junto y a una escala superior
que realiza el grupo.

. El mensaje que reciben los

compradores es uUnico y con-
sistente. El precio es el que es,
en todas y cada una las Agencias
agrupadas en el MLS y, en su
caso, varia al mismo tiempo de
forma simultanea.

para el Comprador

Ventajas del MLS

. El comprador que acude a una

Agencia integrada en un MLS
podra obtener una informacion
mucha mas amplia del inven-
tario de propiedades en venta
que abarca el MLS.

. Un mejor conocimiento de la

oferta disponible aumenta la po-
sibilidad de encontrar el inmue-
ble que mejor se adapta a sus
gustos y necesidades.

. Al tener acceso a un mayor in-

ventario de propiedades en un
solo punto, el comprador puede
establecer comparaciones en-
tre caracteristicas y precios de
distintos inmuebles con una base
mucho mas soélida.

. El comprador tendra acceso a

través de la Agencia integrada
en el MLS a una mayor cartera
de servicios complementarios
negociada en mejores condicio-

nes debido a la fuerza misma
del grupo. Esto puede concretar-
se en un mejor acceso a la finan-
ciacion, los seguros relacionados
con la propiedad e incluso a los
costes mismos de gestion que
conlleva la compraventa.

. En caso de no encontrar lo que

busca, su demanda quedara
registrada por el MLS y, de esta
forma, se integrara en los esfuer-
zos de prospeccion de propieda-
des de sus profesionales asocia-
dos.

. En muchos casos, la Agencia o

el Agente que representa al pro-
pietario sera distinta de la que
representa al comprador, permi-
tiendo de esta forma una rela-
ciéon mucho mas comprometi-
da y de caracter fiduciario
entre representante y repre-
sentado en ambas partes de
la transaccion.

Profesionales
N

Ventajas para los

1la

Con el MLS, los profesionales
disponen del argumento mas
convincente frente al propie-
tario a la hora de pedir un
mandato en exclusiva: no es
€l sino el MLS quien impone una
representacion de este tipo.

. El portal de MLS adquiere con-

sistencia y contenido a través
de las captaciones que aportan
sus integrantes. Este portal es
una herramienta de primer ni-
vel para complementar y com-
petir con los portales inmo-
biiarios habituales.

. Cooperando en un MLS se

optimizan las inversiones en
marketing, permitiendo la pro-
duccion de materiales conjuntos
a menor precio y obteniendo una
mayor difusion publicitaria con

los mismos recursos.

4. EI MLS aumenta la capacidad

para negociar con entidades
financieras, companias de se-
guros, empresas de reformas y,
en general, con todos aquellos
proveedores que aportan valor
a los clientes y honorarios a los
profesionales.

5. Ademas, la cooperacion en MLS

permite optar a proyectos de
comercializacion impensables
para una Agencia aislada, co-
mo promociones de obra nueva,
gestion de cooperativas o desa-
rrollos terciarios.

. El intercambio de informacion

entre profesionales permite me-
jorar sustancialmente el cono-
cimiento del mercado inmobi-
liario, un punto critico en la
diferenciacion entre el auténtico
profesional inmobiliario y el in-
truso oportunista.
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