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RESUMEN DEL ACUERDO Y TERMINOS CLAVE

1. ¢éPor qué ha llegado la NAR a este acuerdo?
e Desde el principio de este litigio, teniamos dos objetivos:
o Asegurar la exencidn de responsabilidad del mayor numero posible
de nuestros miembros, asociaciones y Servicios de Listado Multiple
(MLS, por sus siglas en inglés).
o Preservar las opciones de los consumidores en materia de servicios
inmobiliarios y remuneracion.
e Este acuerdo propuesto logra ambos objetivos y nos ofrece una via para
avanzar y continuar nuestro trabajo de preservar, proteger y promover el
derecho a la propiedad inmobiliaria para todos.

2. ¢{Cuales son los términos clave del acuerdo?

e Exencidn de responsabilidad: el acuerdo eximiria a la NAR (Asociacion
Nacional de Agentes Inmobiliarios), a mas de un millén de miembros de la
NAR, a todas las asociaciones estatales/territoriales y locales de REALTOR®,
a todos los MLS de REALTOR® y a todas las corredurias con un miembro de la
NAR como gerente cuyo volumen de transacciones residenciales en 2022
haya sido de 2,000 millones de délares o menos de responsabilidad por los
tipos de reclamaciones presentadas en estos casos en nombre de los
vendedores de viviendas relacionadas con las comisiones de los corredores.

o La NAR luché por incluir a todos los miembros en la exencién y
consiguidé que se incluyera a mas de un millén de ellos.

o A pesar de los esfuerzos de la NAR, los agentes afiliados a
HomeServices of America y sus compafiias vinculadas -la udltima
compania demandada sigue litigando en el caso Sitzer-Burnett- no
quedan exentos en virtud del acuerdo, como tampoco lo estan los
empleados del resto de compafias demandadas citadas en los casos
cubiertos por este acuerdo.

o Elacuerdo proporciona un mecanismo para que casi todas las
corredurias que en 2022 tuvieron un volumen de transacciones
residenciales superior a 2,000 millones de délares, y los MLS que no
sean propiedad en su totalidad de asociaciones de REALTOR®
obtengan exenciones de forma eficiente si deciden utilizarlo. Los
miembros individuales y todas las corredurias con un miembro de la
NAR como gerente cuyo volumen de transacciones residenciales en
2022 fue de 2,000 millones de ddlares o menos estan exentos por el
acuerdo y no estan obligados a adherirse.

e Las ofertas de compensacion se trasladaron fuera de MLS: la NAR ha
acordado poner en marcha una nueva norma que prohibe las ofertas de
compensacion en un MLS. Las ofertas de compensacidn podrian seguir
siendo una opcidén que los consumidores pueden buscar fuera del MLS
mediante la negociacién y la consulta con profesionales inmobiliarios. Y los
vendedores pueden ofrecer concesiones al comprador en un MLS (por
ejemplo, concesiones para los gastos de cierre del comprador). Este cambio
entrara en vigor el 17 de agosto de 2024.

e Acuerdos escritos para los participantes en el MLS que actian en nombre de

2



los compradores: aunque la NAR lleva aflos abogando por el uso de
acuerdos por escrito, en este acuerdo hemos aceptado exigir a los
participantes en el MLS que trabajen con compradores que firmen acuerdos
por escrito con sus compradores antes de visitar una vivienda. Este cambio
entrara en vigor el 17 de agosto de 2024.

Pago del acuerdo: la NAR pagaria 418 millones de ddlares en
aproximadamente cuatro afnos. Se trata de una suma considerable, y
correspondera a la NAR utilizar nuestros recursos restantes de la manera
mas eficaz posible para continuar cumpliendo nuestra misién principal. La
NAR no cambiara las cuotas de afiliacion para 2024 o 2025 debido a este
pago.

La NAR sigue negando cualquier irregularidad: la NAR ha mantenido durante
mucho tiempo -y seguimos creyendo- que la compensacion cooperativa y
las politicas actuales de la NAR son cosas buenas que benefician a
compradores y vendedores. Promueven el acceso a la propiedad, sobre todo
para los compradores de ingreso medio y bajo, que pueden tener bastantes
dificultades para ahorrar para el pago inicial. Con este acuerdo, la NAR confia
en que tanto ella como sus miembros puedan alcanzar todos esos objetivos.

3. éSignifica este acuerdo que la NAR admite que las alegaciones de los
demandantes son ciertas?

No. El acuerdo deja claro que la NAR sigue negando cualquier irregularidad
en relacién con la regla modelo de compensacion de las cooperativas MLS
(Regla Modelo MLS).

El objetivo de la NAR siempre ha sido resolver este litigio de forma que se
preserven las opciones del consumidor y se proteja a nuestros miembros en
la mayor medida posible. Este acuerdo logra ambos objetivos.

Este acuerdo reduce significativamente la responsabilidad en todo el pais de
mas de un millén de miembros de la NAR, todas las asociaciones
estatales/territoriales y locales de REALTOR®, los MLS de REALTOR® y
todas las corredurias con un miembro de la NAR como gerente que tuvieron
un volumen de transacciones residenciales en 2022 de 2,000 millones de
ddélares o menos. En ultima instancia, seguir litigando habria perjudicado a
los afiliados y a sus pequefas empresas.

El acuerdo ofrece un camino a seguir a nuestro sector y a la NAR.

4. Al cambiar la politica de compensacion de las cooperativas, éno esta admitiendo
que era problematica?

No. El acuerdo deja claro que NAR sigue negando cualquier infracciéon en
relacién con la regla modelo de compensacion de las cooperativas MLS
(Regla Modelo MLS).

La NAR ha mantenido durante mucho tiempo -y seguimos creyendo- que
la compensacion cooperativa y las politicas actuales de la NAR son cosas
buenas que benefician a compradores y vendedores. Promueven el
acceso a la propiedad inmobiliaria, sobre todo para los compradores de
ingresos bajos y medios que pueden tener dificultades para ahorrar para el
pago inicial. Las leyes inmobiliarias de muchos estados autorizan las
ofertas de compensacion.



e Con este acuerdo, la NAR confia en que tanto ella como sus miembros
puedan alcanzar todos esos objetivos.

5. ¢Cudles fueron los factores clave que influyeron en la decision de la NAR de
elegir la via legal para el acuerdo?

e La NAR exploré la posibilidad de llegar a un acuerdo a lo largo del litigio y
consider6 cuidadosamente todas las opciones legales. Entre ellas, las
siguientes:

o Apelacion: una victoria en una apelacién solo habria tenido en cuenta
el veredicto en el caso Sitzer-Burnett (no en ninguno de los casos de
imitacién) y solo podria haber dado lugar a un nuevo juicio con
jurado, dejando a los afiliados y consumidores con una incertidumbre
continua.

o Reorganizacion en virtud del Capitulo 11: en teoria, el Capitulo 11 le
habria permitido a la NAR eliminar sus propios pasivos mientras
apelaba el veredicto del caso Sitzer-Burnett. Pero creemos que eso
habria dejado a los miembros con una incertidumbre continua y un
riesgo potencial de responsabilidad. El Capitulo 11 también habria
detenido el litigio contra la NAR, pero no a los otros demandados en
los casos de compensacion de cooperativas.

¢ En ultima instancia, aunque la NAR sigue creyendo que no es responsable
de las reclamaciones de los vendedores de viviendas relacionadas con las
comisiones de los corredores y que tenemos argumentos sdélidos para
impugnar el veredicto del caso Sitzer-Burnett, decidimos llegar a este
acuerdo para poner fin a las reclamaciones de mas de un millén de
miembros de la NAR y otras partes que quedarian exentas en virtud del
acuerdo.

6. ¢Con qué rapidez se espera que el tribunal revise y/o apruebe el acuerdo?

e El tribunal concedié la aprobacién preliminar el 24 de abril de 2024.

e Los cambios de practicas establecidos en el acuerdo de conciliacion
entraran en vigor el 17 de agosto de 2024, y la notificacion no tendra lugar
antes de esa fecha.

e El acuerdo esta sujeto a la aprobacién final del tribunal. La audiencia final de
aprobacion esta prevista para el 26 de noviembre de 2024.

e Existen razones de peso para que el tribunal apruebe este acuerdo porque
redunda en beneficio de todas las partes y de los miembros del grupo.

¢QUIEN ESTA CUBIERTO?

7. ¢COmo sé si estoy cubierto por el convenio?

e Sjusted es miembro de la NAR en la fecha de la notificacién, esta cubierto
por el acuerdo a menos que sea empleado de un demandado restante (en el
momento del acuerdo) en los litigios del caso Gibson/Umpa (muchos de los
cuales han anunciado sus propios acuerdos) o esté asociado con
HomeServices of America o una de sus filiales. HomeServices of America



anuncio su propio acuerdo el 26 de abril de 2024.

La notificacidon se enviara no antes del 17 de agosto de 2024.

Los miembros individuales de la NAR y sus corredurias con un volumen
total de transacciones en 2022 por la venta de viviendas residenciales
inferior a 2,000 millones de ddlares no necesitan tomar ninguna medida
para estar cubiertos por el acuerdo. (Actualizado el 29/5/2024).

8. ¢Estaré cubierto por el acuerdo si me afilié poco antes de la fecha de
notificacion? ¢O, por el contrario, me di de baja poco antes de la fecha de la
notificacion?

Para estar cubierto por el acuerdo, debe ser miembro de NAR en la fecha de
la notificacion.

Usted no estara cubierto por el acuerdo -independientemente de la
antigtiedad de su afiliacion- si renuncia a su afiliacion, si su afiliacion se da
por terminada o si su afiliacién se vuelve inactiva antes de la fecha de la
notificacion.

La notificacion se enviara no antes del 17 de agosto de 2024.

9. Las corredurias con un miembro de la NAR como gerente cuyo volumen de
transacciones residenciales en 2022 haya sido de mas de 2,000 millones de
ddlares no estan cubiertos por la exenciéon. éQué ocurre con los miembros
afiliados a esas corredurias?

A excepcion de los miembros afiliados a HomeServices of Americay los
empleados de los restantes acusados corporativos nombrados en los casos
cubiertos por este acuerdo, los miembros afiliados a corredurias con un
miembro de la NAR como gerente cuyo volumen de transacciones en 2022
fue de mas de 2 mil millones de ddélares estan cubiertos por la exencidn.
Los miembros individuales y todas las corredurias con un miembro de la
NAR como gerente con un volumen de transacciones residenciales en
2022 de 2,000 millones de ddélares o menos quedan exentos de
responsabilidad en el acuerdo de conciliaciéon propuesto. No se requieren
mas medidas afirmativas.

10. ¢éComo afecta el acuerdo a las sociedades de correduria y a las sociedades de
correduria que queden excluidas de la exencién?

El acuerdo proporciona un mecanismo para que casi todas las entidades de
correduria que hayan tenido un volumen de transacciones residenciales en
2022 superior a 2,000 millones de ddlares, y los MLS que no sean propiedad
en su totalidad de asociaciones de REALTOR® obtengan exenciones de
forma eficiente si deciden utilizarlo.

Aunque habriamos preferido proteger a todos los actores del sector, en
ultima instancia la NAR no pudo persuadir a los demandantes para que
incluyeran a las corredurias mas grandes, sobre todo teniendo en cuenta
los importantes acuerdos a los que ya han llegado otras empresas
demandadas.

Los miembros individuales y todas las corredurias con un miembro de la
NAR como gerente cuyo volumen de transacciones residenciales en 2022



fue de 2 mil millones de ddlares o menos estan exentos de
responsabilidad en el acuerdo de resoluciéon propuesto. No se requieren
mas medidas afirmativas.

1. éPor qué la exencidon de responsabilidad excluye a algunos codemandados y a
algunos de sus agentes afiliados?

La NAR luché por incluir a todos los afiliados en la exencidén y consiguié
que se incluyera a mas de un milléon de ellos.

A pesar de los esfuerzos de la NAR, los agentes afiliados a HomeServices of
America y sus compafias vinculadas -la ultima compaiia demandada que
sigue litigando en el caso Sitzer-Burnett- no quedan exentos en virtud del
acuerdo, como tampoco lo estan los empleados del resto de las compaiiias
demandadas mencionadas en los casos cubiertos por este acuerdo.
HomeServices of America anuncid su propio acuerdo el 26 de abril de 2024.
Los demandantes no estarian de acuerdo en incluir a estos miembros y
empleados de las empresas demandadas en la exencidon de la NAR.

La NAR asegurd en el acuerdo un mecanismo para casi todas las entidades
de corretaje que tuvieron un volumen de transacciones residenciales en
2022 que superod los 2 mil millones de délares, y MLS que no sean
propiedad en su totalidad de asociaciones de REALTOR® para obtener
exenciones de forma eficaz si deciden utilizarlo.

12. ¢éComo afecta el acuerdo a las asociaciones estatales/territoriales y locales?

No es necesario que las asociaciones estatales/territoriales y locales se
adhieran al acuerdo. El acuerdo eximiria a todas las asociaciones
estatales/territoriales y locales de REALTOR® de responsabilidad por los
tipos de demandas presentadas en estos casos en nombre de vendedores
de viviendas relacionadas con las comisiones de los corredores.

Las asociaciones estatales/territoriales y locales estdn obligadas a
cumplir los cambios de practicas acordados en el acuerdo.

(Actualizado el 29/5/2024)

13. éLos institutos, sociedades y consejos afiliados a la NAR estan incluidos en
la exencion del acuerdo de resoluciéon?

Si.

14. ¢El hecho de que la exencién no cubra a todos los involucrados significa que la
NAR ha abandonado a su suerte a las grandes empresas de corretaje y a los
agentes afiliados?

Por supuesto que no. La NAR luché por incluir en la exencién al mayor
numero posible de personas y empresas y consiguié una exencioén para
todos los que pudo. Mas de un millén de miembros estan cubiertos, al igual
que decenas de miles de compafiias de REALTOR®.

El alcance de la exencidén deja claro que la NAR velaba por sus miembros.
En ultima instancia, la NAR consiguidé que los agentes, incluso los de
corredurias que no estan cubiertas, se encuentren entre los mas de un
millén de miembros exentos.



A pesar de los esfuerzos de la NAR, los demandantes no aceptaron incluir a
todos los involucrados.

Las que no han sido exentas -las compafnias mas grandes de nuestro

sector- no estdn ahora peor que antes del acuerdo.

De hecho, a muchos les va mejor, ya que miles de sus agentes

inmobiliarios contratistas independientes quedan exentos por el acuerdo.
Sin embargo, pueden optar por utilizar el mecanismo negociado por la NAR.
Nuestras opciones incluian llegar a un acuerdo o seguir apelando el veredicto
del caso Sitzer-Burnett y litigar los casos relacionados. Esto ultimo podria
habernos llevado a solicitar la proteccién del Capitulo 11, dejando expuestos a
todos los miembros, asociaciones, MLS y corredurias.

15. ¢éQué se requiere para que las corredurias con un volumen de transacciones
residenciales en 2022 superior a 2,000 millones de délares obtengan
exenciones?

La NAR aseguré en el acuerdo un mecanismo para casi todas las corredurias
que tenian un volumen de transacciones residenciales en 2022 que superé
los 2 mil millones de ddlares para obtener exenciones de manera eficiente si
deciden utilizarlo. Sin embargo, los demandados restantes en las acciones
cubiertas por el Acuerdo no pueden utilizar el mecanismo de adhesién
voluntaria.

A grandes rasgos, adherirse ofrece dos vias:

o Opcioén 1: una correduria puede elegir pagar una cantidad
basada en una férmula predeterminada basada en el volumen
de transacciones residenciales de dicha correduria.
o Opcion 2: una correduria puede elegir participar en una
mediacioén no vinculante en los 110 dias siguientes a la
aprobacion preliminar del acuerdo.
o Las corredurias también pueden optar por no participar en este
acuerdo.
Para poder ser exentas bajo el acuerdo, las corredurias que reunan los
requisitos deben aceptar y ejecutar el Apéndice C - Acuerdo de adhesién de
las corredurias y remitirlo -junto con la documentacién requerida y la
indicacion senalada en el apartado 20 del Apéndice C- a las direcciones de
correo electrénico realtorsoptin@jndla.com,
realtorsoptin@cohenmilstein.com, y nargovernance@nar.realtor en un plazo
de 60 dias a partir de la presentacion de la mocién de aprobacién preliminar
(antes del 18 de junio de 2024).
Todos los acuerdos alcanzados a través de este mecanismo estarian sujetos
a aprobacion judicial.

16. ¢éQué hay que hacer para que los MLS que no son REALTOR® obtengan la
exencion?

En el caso de los MLS que no pertenecen en su totalidad a una asociacién
de REALTOR®), el acuerdo incluye un mecanismo para obtener una
exencion eficaz si asi lo desean.

El acuerdo prevé dos vias:
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o Opcion 1: un MLS puede elegir pagar una cantidad basada en
una férmula preestablecida en funcién del nimero de
suscriptores del MLS.

o Opcidn 2: un MLS puede elegir participar en una mediacién no
vinculante en los 110 dias siguientes a la aprobacién preliminar del
acuerdo.

o Los MLS no REALTOR® también pueden elegir no participar en
este acuerdo.

e Bajo las dos opciones, los MLS no REALTOR® participantes aceptarian
someterse a los cambios de practicas establecidos en el acuerdo de
resolucion, incluida y no limitada a la adopcién de una norma que prohiba
las ofertas de compensacién en ese MLS.

e Los MLS no REALTOR® deben:

o Ejecutar el Apéndice D- Acuerdo de adhesion MLS No-REALTOR® -a
mas tardar el 18 de junio de 2024, que es de 60 dias a partir de la
presentaciéon de la Mocién de Aprobacién Preliminar.

o Envie el Acuerdo firmado -junto con la indicacién requerida que
figura en el apartado 20 del Apéndice D- a las direcciones de correo
electrénico realtorsoptin@jndla.com,
realtorsoptin@cohenmilstein.com, y nhargovernance@nar.realtor

o Elija entre las opciones de pagar una cuota por abonado al Fondo de
Compensacion o pagar una cantidad acordada en una mediacién no
vinculante.

o La NAR recomienda aplicar los cambios en las practicas antes del 17
de agosto de 2024. En cualquier caso, los que opten por adherirse
deberan aplicar los cambios en las practicas a mas tardar el 16 de
septiembre de 2024, es decir, 150 dias después de la presentacion de
la Peticion de Aprobacién Preliminar, para ser Parte Exonerada en
virtud del acuerdo.

e La NAR recomienda a todas los MLS que opten por el acuerdo que
apliquen los cambios en las practicas antes del 17 de agosto de 2024.

17. ¢éQué hay que hacer para que los MLS de los REALTOR® obtengan las exenciones?

e Los MLS de los REALTOR® deben:

o Ejecutar el Apéndice B antes del 18 de junio de 2024, es decir, 60 dias
después de la presentacion de la mocién de aprobacién preliminar.

o Enviar el Acuerdo de adhesion al MLS de REALTOR® Apéndice B
firmado a las direcciones de correo electrénico
realtorsoptin@jndla.com, realtorsoptin@cohenmilstein.com, y
nargovernance@nar.realtor

o Implementar los cambios en las practicas a mas tardar el 17
de agosto de 2024, para cumplir con la politica obligatoria de
la NAR.

18. ¢Qué ocurre si un MLS no REALTOR® no se adhiere al acuerdo de
resolucion propuesto?
e Un MLS no estaria cubierto por la exencién del acuerdo de resoluciéon
propuesto.
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CAMBIOS EN LA PRACTICA E INFORMACION DE MLS

19. ¢Qué politicas del MLS han cambiado?
e Los cambios de politica, acordados por la direcciéon de la NAR, fueron
revisados y actualizados con los cambios que se indican a
continuacion:

O

Eliminar y prohibir cualquier requisito de ofertas de compensaciéon en
un MLS entre agentes del vendedor o vendedores a corredores del
comprador u otros representantes de compradores.

Mantener, y definir, la “cooperacion” para la Participacion de los MLS.
Eliminar y prohibir a los participantes del MLS, a los Suscriptoresy a
los vendedores hacer cualquier oferta de compensaciéon en un MLS a
corredores del comprador u otros representantes de compradores.
Exigir a un MLS que elimine todos los campos de compensacion

a los corredores y la informacién sobre remuneracion en un

MLS.

Exigir a un MLS que no cree, facilite o apoye ningun mecanismo
ajeno al MLS (incluido el suministro de informacién de listados al sitio
web de un agregador de Internet para tal fin) para que los
participantes, suscriptores o vendedores hagan ofertas de
compensacion a los corredores del comprador u otros
representantes de compradores.

Prohibir el uso de datos MLS o fuentes de datos para establecer o
mantener directa o indirectamente una plataforma de ofertas de
compensacion de multiples corredores u otros representantes de
compradores. Dicho uso debe dar lugar a que el MLS cancele el
acceso del participante a cualquier dato y fuente de datos del MLS.
Reforzar que los participantes y suscriptores de MLS no deben, y los
MLS no deben habilitar la capacidad de filtrar o restringir los listados
de MLS que se comunican a los clientes o consumidores basandose en
la existencia o el nivel de la compensacién ofrecida al corredor
colaborador o el nombre de una correduria o agente.

Exigir que se informe de la remuneracioén a los vendedores y a los
posibles vendedores y compradores.

Exigir a los participantes en el MLS que trabajen con un comprador
que firmen un acuerdo por escrito con el comprador antes de visitar
una vivienda.

20. éCual es el valor de un MLS?
e Los MLS siempre han aportado un valor significativo mas alla de comunicar
ofertas de compensacion.
e Los MLS:

O

Habilitan mercados integrales: el acceso al inventario y la

amplia publicidad incentivan la participacion de los corredores
locales.

Garantizan un acceso fiable a los datos: las directrices de la NAR
para los mercados locales de corredores MLS permiten la existencia



de centros de informacion fiable y verificada a los que todos los
participantes tienen acceso equitativo.

o Hacen conexiones: los mercados locales de corredores MLS crean la
mayor oportunidad de conexiones entre agentes inmobiliarios con
propiedades para vender y aquellos con clientes que buscan comprar.

o Impulsan a la pequeia empresa: recopilan informacién sobre
vivienda accesible a todas las empresas, en un solo lugar, permite
a las agencias inmobiliarias mas pequefas competir con las mas
grandes.

o Fomentan el espiritu empresarial: gracias a las menores barreras de
entrada que permiten los mercados locales de corredores MLS, los
nuevos operadores del mercado pueden avanzar en tecnologia,
servicios al consumidor y otras innovaciones.

21. ¢éComo se ha modificado la definicion de participante en el MLS?

e La definicion se ha modificado para eliminar cualquier referencia a ofertas de
compensacion y para establecer que un participante tiene el deber de
cooperar, que consiste en compartir informacion sobre los bienes inmuebles
inscritos y ponerlos a disposicion de otros corredores para que los muestren
a posibles compradores e inquilinos cuando redunde en beneficio de sus
clientes.

22. iSiguen en vigor todas las demas politicas del MLS que no han sido modificadas?
e Si, todas las politicas de los MLS seguiran en vigor y sujetas al cumplimiento
de sus MLS locales.

CAMBIO DE FECHA DE ENTRADA EN VIGOR

23. ¢Cuando entraran en vigor los cambios en la practica?

e Los cambios obligatorios de la politica MLS de NAR, que implementan los
cambios de practica requeridos por el acuerdo, entraran en vigor el 17 de
agosto de 2024.

¢ Nuestro acuerdo exige que la NAR aplique los cambios de practicas a mas
tardar en la fecha de notificacién. A través del proceso de aprobacion del
acuerdo preliminar, ahora sabemos que la fecha mas temprana de
notificacion es el 17 de agosto de 2024.

e Ademas, para cumplir con las politicas nacionales obligatorias de los
MLS de NAR, los MLS de REALTOR® deben aplicar los cambios en las
practicas antes del 17 de agosto.

e La NAR compartié estos cambios en la practica a principios de mayo para
proporcionar una ventana de tres meses para los miembros de la NAR y
MLS para prepararse para implementar estos cambios.

24. La NAR planeé originalmente que los cambios en la practica entraran en vigor a
«finales de julio». ¢A qué se debe el cambio?
¢ Nuestro acuerdo exige que NAR aplique los cambios en las practicas a mas
tardar en la fecha de notificacién. A través del proceso de aprobacion del
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acuerdo preliminar, ya no tenemos que estimar la fecha del cambio de
norma, y ahora sabemos que la fecha mas temprana de la notificacion es el
17 de agosto de 2024.

25. Los acuerdos de adhesion de los apéndices indican que los MLS que se
adhieran al acuerdo de la NAR tienen hasta el 16 de septiembre de 2024 para
aplicar los cambios. éDeberian los MLS aplicar también los cambios en la
practica antes del 17 de agosto de 2024?

e Los MLS que se adhieran al acuerdo de resolucion tienen hasta el 16 de
septiembre de 2024 para aplicar los cambios de politica necesarios y ser
consideradas Partes Exoneradas en virtud del acuerdo, segun lo dispuesto en
los apéndices pertinentes que se han ejecutado. Sin embargo, de acuerdo
con la politica obligatoria de la NAR, los MLS de REALTOR® deben aplicar los
cambios en las practicas antes del 17 de agosto de 2024. Si no lo hacen, no
cumpliran la politica obligatoria de la NAR. La NAR recomienda que todas los
MLS que se adhieran al acuerdo implementen los cambios de practica antes
del 17 de agosto de 2024. El proceso acelerado de cambio de reglas de la
NAR, durante el cual publicé el lenguaje exacto de los cambios en las
practicas a principios de mayo, da a los MLS mas de tres meses para
implementar los cambios antes del 17 de agosto de 2024.

26. ¢Por qué la NAR pone en practica los cambios antes de recibir la aprobaciéon
final?
¢ Nuestro acuerdo exige que la NAR aplique los cambios en las practicas a mas
tardar en la fecha de notificaciéon. A través del proceso de aprobacion del
acuerdo preliminar, ya no tenemos que estimar la fecha del cambio de
norma, y ahora sabemos que la fecha mas temprana de la notificacién
colectiva es el 17 de agosto de 2024.

OFERTAS DE COMPENSACION

27. ¢Por qué la prohibicion de publicar ofertas de compensaciéon en un MLS
formaba parte del acuerdo?

e Aunque la NAR ha mantenido durante mucho tiempo -y seguimos creyendo-
que la compensacion cooperativa y las politicas actuales de la NAR son
cosas buenas que benefician a compradores y vendedores, también
reconocemos que seguir litigando habria perjudicado a los miembros y a sus
pequenas empresas, por lo que hemos acordado poner en marcha una
nueva norma que prohibe las ofertas de compensacién en un MLS.

e Esto es coherente con la postura mantenida durante mucho tiempo por la
NAR de que prohibir totalmente todas las ofertas de compensaciéon
cooperativa perjudicaria a los consumidores y seria incompatible con las
leyes inmobiliarias de los muchos estados que las autorizan.

¢ Creemos que este acuerdo ofrece un camino a seguir a nuestro sectory ala
NAR.

28. ¢Esto significa que los compradores no tendran que recurrir a un corredor
del comprador para adquirir una propiedad?
1



Como siempre, el consumidor elige si recurre a un profesional inmobiliario.
La investigacion ha confirmado que los consumidores encuentran un gran
valor en los servicios prestados por un corredor del comprador, y seguimos
creyendo que es imperativo que los corredores del comprador articulen
claramente qué servicios y qué valor estan proporcionando a los
consumidores.

29. ¢Significa esto que los corredores del comprador tendran que trabajar gratis?

No. Llevamos mucho tiempo creyendo que a los vendedores, compradores
y sus corredores les interesa hacer ofertas de compensacion, pero utilizar
un MLS para comunicar ofertas de compensacion ya no sera una opcion.
Los tipos de compensacidon disponibles para los corredores del
comprador seguirian adoptando multiples formas, entre las que se
incluyen:

o Comision fija pagada directamente por los consumidores

o Concesion del vendedor

o Parte de la remuneracion del agente del vendedor

o Laremuneracion seguiria siendo negociable y deberia negociarse

siempre entre los agentes y los consumidores a los que representan

30. ¢Como cobraran ahora los corredores del comprador?

Las ofertas de compensacién seguiran siendo una opcién que los
consumidores pueden buscar fuera de MLS a través de la negociacién y la
consulta con los profesionales inmobiliarios.
Los tipos de compensacidn disponibles para los corredores del comprador
seguirian adoptando multiples formas, en funcién de las negociaciones entre
el corredor y el consumidor, entre las que se incluyen:

o Comision fija pagada directamente por los consumidores

o Concesion del vendedor

o Parte de laremuneracién del agente del vendedor

o Laremuneracién seguiria siendo negociable y deberia negociarse

siempre entre los agentes y los consumidores a los que sirven.

31. ¢éAfecta esta prohibicion al importe de la remuneracion abonada al agente
del vendedor de una vivienda?

La remuneracioén seguiria siendo negociable y deberia negociarse
siempre entre los agentes y los consumidores a los que representan.

32. ¢Qué deben aconsejar a sus clientes los agentes del vendedor sobre la
prohibicion de ofertas de compensaciéon en un MLS?

Los agentes del vendedor deben informar a sus clientes de que las ofertas
de compensacién ya no serdn una opciéon en un MLS.

Este cambio no impedira las ofertas de compensacion cooperativa fuera de
MLS. Y no impedira que los vendedores ofrezcan concesiones a los
compradores en un MLS (por ejemplo, concesiones para los gastos de cierre
del comprador).

La remuneracion seguiria siendo negociable y deberia negociarse
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siempre entre los agentes y los consumidores a los que sirven.
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33. ¢Esta prohibicion afecta al importe de la remuneraciéon abonada al agente
del vendedor de una vivienda?

No. La remuneracidn seguiria siendo negociable y deberia negociarse
siempre entre los agentes y los consumidores a los que representan, tal y
como exige la politica de la NAR desde hace décadas.

34. ¢Como se comunicaran las ofertas de indemnizacion si los corredores no
pueden utilizar los MLS? éNo hace esto que la remuneraciéon de los
corredores sea menos transparente?

Las ofertas de compensacién podrian seguir siendo una opcién que los
consumidores pueden buscar fuera del MLS mediante la negociaciény
la consulta con profesionales inmobiliarios. Y los vendedores pueden
ofrecer concesiones al comprador en un MLS (por ejemplo,

concesiones que pueden utilizarse para los gastos de cierre del
comprador).

El acuerdo no modifica los deberes éticos que los miembros de la NAR le
deben a sus clientes.

Los REALTORS® estan siempre obligados a proteger y promover los
intereses de sus clientes y a tratar honestamente a todas las partes de
una transaccion (Articulo 1, COE).

Los miembros de NAR seguiran empleando su habilidad, cuidado y
diligencia para proteger los intereses de sus clientes.

La NAR sigue dedicada a promover la transparencia en el mercado y a
trabajar para garantizar que los consumidores tengan acceso a una
informacién inmobiliaria completa, equitativa, transparente y fiable, asi
como la posibilidad de contar con una representacion profesional asequible
en sus transacciones inmobiliarias.

35. ¢éProhibir las ofertas de compensacion en un MLS no planteara problemas
de vivienda justa?

Este acuerdo permite que la compensacion siga siendo una opcién para
los consumidores a la hora de comprar o vender una vivienda.

La NAR sigue creyendo que las ofertas de compensacion ayudan a que la
representacidon profesional sea mas accesible, disminuyen los costos para
que los compradores de vivienda obtengan estos servicios, aumentan las
oportunidades de vivienda justa y aumentan el grupo de compradores
potenciales para los vendedores.

El acuerdo no modifica los deberes éticos que los miembros de la NAR
deben a sus clientes.

Los REALTORS® siempre estan obligados a proteger y a promover los
intereses de sus clientes y a tratar honestamente a todas las partes en
una transaccion (Articulo 1, COE).

Los miembros de la NAR seguirdan empleando su habilidad, cuidado y
diligencia para proteger los intereses de sus clientes.

36. ¢Pueden los compradores y los corredores del comprador confiar en una oferta
de compensacion que estaba en un MLS antes de la fecha de entrada en vigor

14



de los cambios de politica del MLS?

Si el contrato de compraventa se formaliza antes del cambio de politica del
MLS, el corredor del comprador deberia poder confiar en la oferta de
compensacion aunque el cierre se produzca después de la fecha del cambio
de la politica.

Pero si un contrato de venta no se ejecuta antes de la fecha en que el MLS
del participante aplique los cambios de politica, la oferta en un MLS no sera
valida y los compradores y los corredores del comprador pueden querer
protegerse por escrito con el agente del vendedor o el vendedor a través de
un acuerdo de correduria o mediante la inclusiéon de la oferta de
compensacion en el contrato de venta.

37. iLos MLS que no son REALTOR® se ven afectados por la prohibicion
de publicar ofertas de compensaciéon en un MLS?

Solo si optan por el acuerdo propuesto.

38. Si el vendedor o el agente del vendedor ofrecen una bonificaciéon o incentivo
economico ademas de la oferta de compensacion del corredor, épuede el
corredor del comprador aceptar la compensacion extra?

El corredor del comprador no puede recibir una compensaciéon por los
servicios de correduria de ninguna fuente que supere la cantidad o tarifa
acordada en el acuerdo con el comprador.

39. ¢Prohibe la Norma de conducta 16-16 la negociacion de la remuneracion del
corredor del comprador en la oferta de compra de un comprador?

No. Un comprador siempre puede pedir a su corredor del comprador que
establezca como condicién de la oferta de compra que el vendedor pague
cierta compensacién al corredor del comprador.

La Norma de conducta 16-16 prohibe que un REALTOR® intente modificar los
términos de un contrato de venta de propiedades a través de los términos de
una oferta, porque el contrato de venta de propiedades es un asunto
contractual entre el vendedor y el agente del vendedor. No obstante, el
vendedor y el agente del vendedor pueden decidir de forma independiente
modificar el contrato de venta o tomar cualquier otra medida que
consideren oportuna en funcidn de las negociaciones del vendedor con el
comprador. La Norma de conducta 16-16 también prohibe al REALTOR®
demorar o retener la entrega de la oferta de un comprador mientras intenta
negociar la compensacion del corredor del comprador.

40. ¢Puede un comprador solicitar al agente del vendedor que pague una
indemnizacién al corredor del comprador?

Si.

41. ¢Puede un MLS tener un campo de compensacién Si/No?

No. Las nuevas politicas de los MLS prohiben cualquier informacién sobre
compensaciones en un MLS.
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42. ¢Puede un agente del vendedor comunicar ofertas de compensacién en
una pagina web de corredor que tenga un feed IDX (Intercambio de
datos por Internet) o VOW?
Si, los participantes de los MLS pueden aumentar los datos de los MLS o
las fuentes de datos con ofertas de compensaciéon a los corredores del
comprador u otros representantes de compras solo por los listados de su
propia agencia.

43. ¢Puede un participante en un MLS utilizar o compartir sus datos o fuentes de
datos de un MLS para establecer o mantener una plataforma de ofertas de
compensacion de miiltiples corredores y corredores del comprador compra u
otros representantes de compradores?

¢ No, se prohibe el uso de datos de un MLS o de fuentes de datos para
establecer o mantener, directa o indirectamente, una plataforma de
ofertas de compensaciéon de multiples corredores a corredores del
comprador u otros representantes de compradores.

44, ¢Puede un MLS permitir que los listados del MLS enlacen a la informaciéon
de contacto de un agente del vendedor (por ejemplo, nimero de teléfono,
método de comunicaciéon preferido del corredor)?

e Si.

45. éPueden someterse a arbitraje o mediacion los litigios sobre una oferta de
compensacion?

e Si, los REALTORS® estan obligados a arbitrar o mediar de acuerdo con el
Articulo 17 del Cédigo de Etica, y los participantes del MLS que no sean
REALTORS® estan obligados a arbitrar o mediar de acuerdo con las normas
locales de su MLS.

DIRECCIONAR

46. ¢Cual es la politica de la NAR sobre direccionar a los compradores en

funcién del importe de la remuneracién del corredor?

e Segun el Cédigo de Etica de la NAR, esta prohibido dirigir a los compradores
en funcién del importe de la remuneraciéon del corredor.

e Los REALTORS® DEBEN comprometerse a proteger y promover los
intereses de su cliente, anteponiendo los intereses de su cliente a los suyos
propios. Un REALTOR® nunca debe anteponer la remuneracién del corredor
a los intereses de su cliente.

e Los REALTORS® DEBEN ser honestos y veraces en sus comunicaciones
inmobiliarias y NO DEBEN exagerar, tergiversar u ocultar hechos
pertinentes relacionados con la transaccién, incluidos los hechos sobre
las comisiones de los corredores.

e Siun REALTOR® hace algo para anteponer su propia remuneracion (o la de
otro corredor) a los intereses de su cliente, esta violando este cédigo de
ética primario y potencialmente violando los deberes fiduciarios del
corredor hacia su cliente (dependiendo de la relacién corredor-comprador
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y de la ley estatal). (Aradido el 29/5/2024)

47. ¢Aborda el acuerdo de la NAR la posibilidad teédrica de direccionar?

Si. En el acuerdo, la NAR reafirma su compromiso de exigir que los
participantes en el MLS no limiten los listados que ven sus clientes debido a
la remuneracion de los corredores.

Los acuerdos por escrito con el comprador, exigidos por los cambios en las
practicas de la NAR que entraran en vigor el 17 de agosto de 2024, también
indicaran que los participantes del MLS no pueden recibir compensacion
por servicios de intermediacién de ninguna fuente que supere la cantidad o
tarifa acordada en el acuerdo con el comprador.

Dado que un corredor que trabaja con un comprador no puede recibir mas
remuneracion de la que el comprador ha acordado en ese acuerdo, el
importe de cualquier oferta de remuneracion es irrelevante para la
remuneracion del corredor-comprador.

Con estos cambios en las practicas, la NAR ha eliminado cualquier direcciéon
tedrica, ya que un corredor no obtendra una compensacién mayor
dirigiendo a un comprador hacia un anuncio concreto porque tenga una
oferta de compensacién «superior». (AAadido el 29/5/2024).

48. ¢Puede un corredor informar a un comprador potencial del importe de las
comisiones del corredor y explicarle quién paga esas comisiones?

Si. De hecho, los REALTORS® deben facilitar esta informacioén a los
posibles compradores en virtud del Cédigo de Etica de la NAR.

El Acuerdo de la NAR también exige que «en la medida en que dicho
REALTOR® o participante reciba una compensacion de cualquier fuente, el
acuerdo debe especificar y revelar de forma visible la cantidad o el
porcentaje de compensaciéon que recibira o como se determinara dicha
cantidad». (AAadido el 29/5/2024).

49. ¢Puede un agente del vendedor explicar al vendedor que el comprador sabra
quién paga las comisiones?

Si, los articulos 2 y 12 del Cédigo de Etica de la NAR se aplican por

igual a los corredores que trabajan con vendedores.

El agente del vendedor debe explicar a su cliente los beneficios y los costos
de los distintos tipos de marketing que se pueden realizar para una
propiedad en venta, y cdmo podrian responder los compradores
potenciales a dicho marketing, incluidos los costos del comprador que el
agente del vendedor o el vendedor pueden ofrecer pagar.

Un agente del vendedor debe informar al vendedor sobre los costos en los
que incurrira el comprador, cémo podria reaccionar el comprador ante esos
costos y como puede el vendedor comercializar una casa teniendo en cuenta
los costos del comprador; pero un agente del vendedor no debe decirle a un
vendedor que un corredor direccionara a los compradores en funcién de la
cantidad que reciba como compensacién. (AAadido el 29/5/2024).

ACUERDOS DE LISTADO POR ESCRITO
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50. ¢éQué disposiciones adicionales deben incluirse en los contratos de listado
por escrito debido a los cambios en la practica?

e Los participantes en el MLS que trabajen con vendedores deben
informar en un lugar visible de que las comisiones de los corredores
no estan fijadas por ley y son totalmente negociables.

e Los participantes en el MLS deben incluir la divulgacién en el contrato de
venta, si este no es un formulario especificado por el Gobierno. Si el acuerdo
de listado es un formulario especificado por el gobierno, una divulgacion
separada cumpliria el requisito. (AAadido el 29/5/2024).

51. éiDebe un REALTOR® o participante en el MLS que actiie en hombre de un
vendedor obtener la aprobacion previa del vendedor antes de hacer una
oferta de compensacion o de pagar una compensacion a otro corredor,
agente u otro representante que actue en nombre de un comprador?

e Si. Los cambios en la practica exigen que un REALTOR® o un participante en
el MLS que actie en nombre de vendedores revele de forma visible a los
vendedores y obtenga del vendedor una aprobacién de cualquier pago u
oferta de pago que un agente del vendedor de una vivienda vaya a realizar a
otro corredor, agente u otro representante que actie en nombre de los
compradores.

¢ Lainformacién debe comunicarse al vendedor por escrito antes de cualquier
pago o acuerdo de pago a otro corredor, agente u otro representante que
actie en nombre de los compradores, y debe especificar el importe o el tipo
de dicho pago. (AAadido el 29/5/2024).

52. éDeberian enmendarse los contratos de venta activos o de comprador -lo que
significa que no hay oferta aceptada- suscritos antes de que entren en vigor
los cambios de politica del MLS el 17 de agosto de 2024 para incluir una
declaracion visible de que la compensacién no esta fijada porley y es
totalmente negociable?

Los participantes en el MLS deben hacer esta divulgacién. Los acuerdos

activos pueden modificarse o puede facilitarse una declaraciéon

independiente para cumplir el requisito. (Actualizado el 29/5/2024).

53. ¢éDeben modificarse los acuerdos de venta activo celebrados antes de
que entren en vigor los cambios de politica de los MLS el 17 de agosto de
2024 para abordar la prohibicion del acuerdo de que las ofertas de
compensacion se comuniquen en un MLS?

e Sien el contrato de listado de inmuebles se indica al agente del vendedor
que haga una oferta de compensacion sin referencia a un MLS, no es
necesario modificar el acuerdo de listado, ya que el agente del vendedor
puede cumplir esa instruccion sin infringir el cambio de politica del MLS.

e Pero si el contrato de venta especifica que las ofertas de compensacion se
hagan en un MLS, entonces el agente del vendedor debe trabajar con el
vendedor para enmendar el contrato de venta antes de que se implemente
el cambio de politica del MLS, para dejar en claro que el agente del
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vendedor no hara una oferta de compensaciéon en un MLS y para determinar

si el vendedor instruye al agente del vendedor para que haga una oferta de

compensacioén fuera de un MLS. (Actualizado el 29/5/2024).

ACUERDOS ESCRITOS CON EL COMPRADOR

54. ¢Qué disposiciones deben incluirse en los acuerdos escritos del comprador?

e El acuerdo escrito debe incluir:

1. Una declaracién especifica y visible del importe o tipo de
remuneracion que recibira el participante o como se determinara
dicho importe, en la medida en que el participante reciba una
remuneracion de cualquier fuente.

2. La cantidad de la compensacion de forma objetivamente
determinable y no indefinida.

3. Una clausula que prohiba al participante recibir una compensacioén por

los servicios de intermediacién de cualquier fuente que supere el

importe o la tarifa acordados en el acuerdo con el comprador; y
4. Una declaracion visible de que los honorarios y comisiones de los

corredores no estan fijados por ley y son totalmente negociables.

55. ¢Quién se encargara de hacer cumplir los acuerdos escritos y de garantizar que

todas las partes sigan este nuevo cambio de practicas?

e Los MLS seran responsables de hacer cumplir la norma relativa a
los acuerdos por escrito, al igual que los MLS hacen cumplir
otras normas existentes.

56. El cambio de practica que exige acuerdos por escrito con los compradores se
activa por dos condiciones: solo se aplica a los participantes del MLS que
«trabajan con» compradores y se activa al «visitar una vivienda». éQué
significa «trabajar con» un comprador?

e La expresion «trabajar con» tiene por objeto distinguir a los participantes
en el MLS que prestan servicios de intermediacién a un comprador -como
identificar posibles propiedades, organizar visitas a una propiedad por
parte del comprador, realizar o facilitar negociaciones en nombre del
comprador, presentar ofertas por parte del comprador u otros servicios
para el comprador- de los participantes en el MLS que simplemente
comercializan sus servicios o se limitan a hablar con un comprador, como
en una jornada de puertas abiertas o facilitando a un comprador sin
representacion el acceso a una casa que tienen anunciada.

e Si el participante en el MLS trabaja unicamente como agente o subagente
del vendedor, entonces no esta «trabajando con el comprador». En ese
caso, no es necesario un acuerdo porque el participante realiza un trabajo
para el vendedor y no para el comprador.

e En cambio, los agentes duales autorizados trabajan con el comprador (y
el vendedor).

57. ¢Queé significa visitar una casa?
e Los acuerdos escritos del comprador son necesarios antes de que un
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comprador visite una vivienda en venta incluida en un MLS.

e Visitar una vivienda significa cuando el comprador y/o el participante MLS, u
otro agente, bajo la direccién del participante MLS que trabaja con el
comprador, entran en la vivienda. Esto incluye cuando el participante MLS u
otro agente, bajo la direccién del participante MLS, que trabaja con el
comprador entra en la vivienda para proporcionar una visita virtual en
directo a un comprador que no esta fisicamente presente.

e Por «vivienda» se entiende una propiedad residencial que consta de no
menos de una ni mas de cuatro unidades de vivienda residencial.

58. éSignifica la exigencia de un acuerdo por escrito con los compradores que los
participantes en el MLS y los compradores deben celebrar un contrato de
agencia por escrito?

e No. Los participantes en el MLS y los compradores seguiran teniendo la
posibilidad de entablar cualquier tipo de relacién profesional permitida
por la legislacion estatal.

e La politica de la NAR no dicta:

o Qué tipo de relacidn tiene el profesional con el comprador
potencial (por ejemplo, agencia, no agencia, subagencia,
transaccional, cliente).

o Laduracién del acuerdo (por ejemplo, un dia, un mes, una casa,
un coédigo zip).

o Los servicios que deben prestarse (por ejemplo, actos

ministeriales, un determinado numero de visitas, negociaciones,
presentacion de ofertas).

o Laremuneracion cobrada (por ejemplo, O $, X tarifa fija, X por
ciento, X tarifa por hora).

59. ¢Qué significa «incompatible con la legislacién o normativa estatal o
federal»?
e Todos los participantes del MLS que trabajen con un comprador deben tener
un acuerdo por escrito con el comprador antes de la visita, a menos que la
ley estatal exija un acuerdo con anterioridad.

60. Siun participante en el MLS organiza una jornada de puertas abiertas o facilita
el acceso a un inmueble, Unicamente en nombre del vendedor, a un comprador
sin representacion, éestara obligado a firmar un acuerdo por escrito con los
compradores que visiten la vivienda?

¢ No. En este caso, dado que el participante MLS solo trabaja para el
vendedor, y no para el comprador, el participante MLS no necesita firmar
un acuerdo por escrito con el comprador.

61. ¢Son necesarios los acuerdos escritos con el comprador cuando los
agentes de ventas hablan con un comprador unicamente en nombre del
vendedor o como subagentes del vendedor?

e No. No es necesario un acuerdo porque el participante realiza un trabajo
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para el vendedor y no para el comprador.

62. ¢Son necesarios los acuerdos escritos con el comprador cuando los
participantes del MLS realizan actos ministeriales?

e Si. La obligacién de celebrar un acuerdo escrito con el comprador se activa
una vez que un participante en el MLS trabaja con ese comprador y lo ha
llevado a visitar una vivienda, independientemente de qué otros actos realice
el participante en el MLS.

e Un participante del MLS que realice unicamente actos ministeriales -sin la
expectativa de ser remunerado por dichos actos y que no haya llevado al
comprador a visitar una vivienda- no esta trabajando para el compradory,
por lo tanto, aun no necesita firmar un acuerdo escrito con el comprador.

63. Si un participante en el MLS entabla una relaciéon de no agencia con un
comprador, ésigue siendo necesario un acuerdo escrito del comprador?
¢ Si, independientemente de si se trata de una relacién de agencia o no, la
obligacion se genera una vez que el participante en el MLS trabaja con ese
comprador y lo lleva a visitar una vivienda.

64. ¢Son necesarios los contratos de compraventa por escrito en una situacion
de doble agencia cuando un UGnico agente trabaja tanto para el vendedor
como para el comprador?

e Si. Si un participante en el MLS trabaja como agente del comprador,
se requiere un acuerdo por escrito.

65. ¢Son necesarios los contratos escritos del comprador en un supuesto de
agencia designada, cuando un unico corredor trabaja tanto para el vendedor
como para el comprador, y designa a un agente para que represente al
comprador?

e Si. Si un participante en el MLS trabaja como agente del comprador,
se requiere un acuerdo por escrito.

66. éLos requisitos del acuerdo escrito del comprador modifican los requisitos de
informacion de mi estado para un comprador sin representacion?
¢ No, debe seguir cumpliendo todos los requisitos legales estatales y
locales. Las politicas y normas del MLS estan sujetas a las leyes y
reglamentos estatales y locales.

67. ¢éComo afectaran las leyes estatales a la aplicacion del cambio de
practica que exige acuerdos por escrito con los compradores?
e Todos los participantes del MLS que trabajen con compradores deberan
firmar un contrato por escrito antes de visitar una vivienda, a menos que la
ley estatal exija un contrato por escrito con anterioridad.

68. ¢Estaran obligados los MLS a obtener una copia de los contratos escritos de los
compradores?
e No, un MLS no esta obligado a recibir una copia, pero puede solicitarla en el

21



marco de su aplicacion local.

69. Los participantes del MLS no pueden recibir compensacion por servicios de
ninguna fuente que exceda la cantidad o tarifa acordada en el contrato del
comprador. ¢Significa esto que las corredurias solo pueden tener un acuerdo
con el comprador?

¢ No. La politica de la NAR no dicta:

o Qué tipo de relacidn tiene el profesional con el comprador
potencial (por ejemplo, agencia, no agencia, subagencia,
transaccional, cliente).

o La duracién del acuerdo (por ejemplo, un dia, un mes, una casa,
un coédigo zip).

o Los servicios que deben prestarse (por ejemplo, actos
ministeriales, un determinado numero de visitas, negociaciones,
presentacion de ofertas).

o Laremuneracion cobrada (por ejemplo, O $, X tarifa fija, X por
ciento, X tarifa por hora).

e Laremuneracion sigue siendo negociable y debe negociarse siempre
entre los participantes en el MLS y los compradores con los que
trabajan.

70. En el acuerdo de compra, épueden los compradores y los corredores del
comprador acordar un rango de remuneracion?
e La politica de NAR no dictara la compensacién acordada entre
compradores y corredores del comprador (por ejemplo, $0, X tarifa fija, X
por ciento, X tarifa por hora).

e Segun el acuerdo, cualquier indemnizacién acordada debe ser
objetivamente determinable y no indefinida.

e Por ejemplo, el rango no puede ser «la remuneracién del corredor del
comprador sera cualquiera que sea la cantidad que el vendedor ofrezca
al comprador».

71. éDeben modificarse los acuerdos de comprador activo suscritos antes del
cambio de politica del MLS para asegurarse de que cualquier compensacion no
sea indefinida y pueda determinarse objetivamente?

e Si. Los participantes en el MLS que trabajen con un comprador después
de la fecha de entrada en vigor de la pdliza deben tomar medidas para
asegurarse de que el comprador ha aceptado las condiciones necesarias
exigidas por el acuerdo de resolucion.

72. éiDeben modificarse los contratos activos de comprador celebrados antes del
cambio de politica del MLS para eliminar cualquier disposicion que autorice al
corredor del comprador a quedarse con cualquier oferta de compensacién que
supere el importe de compensacién acordado con el comprador?

e Si. Los participantes en el MLS que trabajen con un comprador después
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de la fecha de entrada en vigor de la pdéliza deben tomar medidas para
asegurarse de que el comprador ha aceptado las condiciones necesarias
exigidas por el acuerdo de resolucion.

73. éSe aplica el requisito del acuerdo de «objetivamente determinable» y «no

indefinido» a los contratos de venta o a la remuneracién que los

vendedores pagan a los agentes del vendedor?

¢ No. A diferencia de los requisitos del contrato de compraventa de que la
compensacion en los contratos de comprador sea objetivamente
determinable y no indefinida, los contratos de venta de viviendas pueden
estructurarse como acuerden el vendedor y el agente del vendedor,
siempre que el contrato de venta cumpla la ley, la politica preexistente del
MLS y «especifique la cuantia o el tipo de cualquier pago» del vendedor al
agente del vendedor.

CONCESIONES

74. ¢Existe una politica de los MLS de la NAR sobre las concesiones del vendedor?
¢ No, los MLS seguiran teniendo discrecionalidad local sobre las concesiones al
vendedor. Esto incluye determinar qué normas locales se deben tener sobre
las concesiones del vendedor, excepto en el caso del acuerdo en el que un
MLS debe garantizar que las concesiones del vendedor no se limitan o
condicionan a la retencién o pago a un corredor colaborador, corredor del
comprador u otro representante del comprador.

75. ¢Puede un MLS tener un campo Si/No a la concesién del vendedor que
indique si un vendedor ofrece alguna concesiéon?
e Si, es una cuestion de discrecionalidad local que puede depender de las
capacidades tecnolégicas de un MLS y de lo que un MLS considere que
redunda en interés de su mercado.

76. ¢Es obligatorio que un MLS tenga un campo de concesién al vendedor?

e No, es una cuestion discrecional local para cada MLS.

77. Si mi MLS elimina el campo de compensaciéon, épuedo optar por publicar
mi oferta de comision cooperativa en las observaciones del agente?
¢ No. La nueva norma prohibiria las ofertas de compensaciéon en un MLS.

78. éPueden los MLS permitir el uso de decimales para las concesiones del
vendedor?
e Si, es una cuestion de discrecionalidad local que puede depender de las
capacidades tecnolégicas de un MLS y de lo que un MLS considere que
redunda en interés de su mercado.

79. éSeran vinculantes para el vendedor las concesiones comunicadas en un MLS?
¢ En general, las concesiones del vendedor no suelen ser vinculantes hasta
que se establecen en un contrato ejecutado, como un contrato de venta o
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un contrato de compraventa.

80. ¢La concesidon del vendedor puede ser una cantidad total o un porcentaje del
precio de compra?

Se trata de una cuestion de discrecionalidad local. Pero un MLS debe
asegurarse de que las concesiones al vendedor no se limiten o
condicionen a la retencidén o pago a un corredor colaborador, corredor del
comprador u otro representante del comprador.

NO FILTRADO DE LOS LISTADOS

81. ¢éNo incluian ya las politicas del MLS de la NAR una politica sobre la no filtracién
de listados MLS basada en la compensaciéon?

Si, la declaracion politica 8.5 se promulgé en 2021. Solo se ha modificado a
efectos de clarificacidon y para garantizar la coherencia con el acuerdo
transaccional propuesto.

82. ¢Qué significa «filtrar» un listado?

Filtrar listados significa eliminar listados o bloquear listados del MLS para
que no sean comunicados a clientes o usuarios basandose en la cantidad
de compensacion ofrecida, la existencia de una oferta de compensacion, o
basandose en la empresa o agente de listado.

Los participantes tienen la obligacién de cooperar, es decir, de compartir
informacion sobre los inmuebles que cotizan en bolsa y ponerlos a
disposiciéon de otros corredores para que los muestren a posibles
compradores e inquilinos cuando redunde en beneficio de sus clientes.

83. ¢Es diferente «clasificar» u «ordenar» que «filtrar» los listados?

Si, «clasificar» u «ordenar» listados es la capacidad de organizar una lista de

listados MLS en un orden determinado. Ejemplos de criterios que pueden
utilizarse para clasificar u ordenar pueden ser el precio de venta de la
propiedad, el nimero de bafios o habitaciones, la ubicacién de la propiedad,

etc. La clasificacion u ordenacién no debe implicar la eliminacién o el bloqueo
de listados MLS que impidan la comunicacién de dichos listados a un cliente.

84. iPuede un MLS tener una funcién dentro de su sistema que envie
automaticamente correos electrénicos a los clientes sobre las propiedades
disponibles que salen al mercado y que permita a los participantes o
suscriptores filtrar los listados en funcion de la oferta de compensacion, la
empresa o el agente de listado?

Dado que las ofertas de compensacion ya no pueden comunicarse en un
MLS, esta no deberia tener ninguna funcionalidad relacionada con la
compensacion de los corredores.

En cuanto al filtrado basado en la empresa o agente de listado, al igual que
los participantes o suscriptores no pueden retener anuncios basados en esos
criterios en las visualizaciones IDX y VOW, los MLS no pueden permitir esa
misma capacidad en otras funciones del MLS que proporcionan datos de
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anuncios a los consumidores.

e Un MLS debe tomar las medidas apropiadas si tiene conocimiento de que
un participante o suscriptor actua de forma contraria a esta politica del
MLS.

ANUNCIOS COMERCIALES NO RESIDENCIALES

85. ¢Qué significan estos cambios en la practica para los profesionales del comercio?

e El acuerdo de resoluciéon propuesto, al igual que la demanda Sitzer-Burnett
y las demandas imitadas, se centra en las transacciones inmobiliarias
residenciales. Esto significa que la mayoria de las transacciones comerciales
no se veran afectadas.

e En muchos mercados, los listados comerciales aparecen en bolsas de
informacion comercial (CIEs, por sus siglas en inglés) y no en servicios de
listado multiple (MLSs), y no incluyen una oferta de compensacion.

El acuerdo prohibe las ofertas de compensacién en un MLS y exige a los
participantes en el MLS que trabajen con compradores que celebren
acuerdos por escrito con sus compradores. Estos cambios en la practica
entraran en vigor el 17 de agosto de 2024.

86. ¢Estan los servicios de listados comerciales que no se basan en un MLS
sujetos al cambio de practica que prohibe las ofertas de compensaciéon en un
MLS?

e No. Ese cambio de practica prohibe las ofertas de compensacién en un MLS
y prohibe a los MLS permitir a terceros utilizar los datos del MLS para
facilitar una plataforma para que multiples corredurias hagan ofertas de
compensacion.

87. ¢Se aplica a las transacciones comerciales el requisito de utilizar un acuerdo
por escrito antes de mostrar las propiedades?
¢ No. El acuerdo y los cambios de practica que exige se centran en las
transacciones residenciales, no en las comerciales ni en los
arrendamientos.

88. Si un corredor comercial que es REALTOR® tiene acceso a un MLS, pero
muestra un inmueble en CIE o en otra plataforma que no esta asociada a un
MLS, ése aplica a ese inmueble el requisito de utilizar un acuerdo por escrito?

e No. El acuerdo y los cambios de practica que exige se centran en las
transacciones residenciales, no en las comerciales ni en los
arrendamientos.
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IMPACTO

89. ¢éComo afecta el acuerdo a los vendedores y compradores de viviendas?

Este acuerdo preservaria las opciones de los consumidores en cuanto a
servicios inmobiliarios y remuneracion.

Después de la entrada en vigor de la nueva norma, los agentes del vendedor
y los vendedores podran seguir ofreciendo una compensacion por los
servicios del corredor del comprador, pero dichas ofertas no podran
comunicarse a través de un MLS.

Los participantes en el MLS que actien en nombre de compradores deberan
firmar acuerdos por escrito con sus compradores antes de visitar una
vivienda. Estos acuerdos pueden ayudar a los consumidores a entender
exactamente qué servicios y valores se prestaran, y por cuanto.

90. ¢Esta prohibicion ahorrara dinero a los vendedores o a los compradores?

Como la NAR ha mantenido a lo largo del litigio, nada en las politicas
actuales de la NAR (incluida la Regla Modelo MLS) ha aumentado los costos
para compradores o vendedores.

Este acuerdo preservaria las opciones de los consumidores en cuanto a
servicios inmobiliarios y remuneracién. Después de que la nueva norma
entre en vigor, los agentes del vendedor y los vendedores podran seguir
ofreciendo una compensacion por los servicios de corredor del comprador,
pero dichas ofertas no podrdan comunicarse a través de un MLS.

El acuerdo establece expresamente que los vendedores pueden comunicar
las concesiones del vendedor -como los costos de cierre del comprador- a
través de un MLS siempre que dichas concesiones no estén condicionadas al
uso de un corredor del comprador o al pago a este.

91. ¢Qué debo decirle a los compradores y vendedores de viviendas que deban
saber sobre estos cambios?

Los consumidores deben saber que después del 17 de agosto de 2024:

o Siusted es un comprador y su agente utiliza un MLS, tendra que firmar
un acuerdo por escrito con su agente antes de visitar una casa para
que entienda exactamente qué servicios se le prestaran y por cuanto.

o Se requieren acuerdos por escrito tanto para las visitas en persona
como para las visitas virtuales.

o No necesita un acuerdo por escrito si se limita a hablar con un
agente en una jornada de puertas abiertas o a preguntarle por sus
servicios.

o Laremuneracion de los agentes para compradores y vendedores de
viviendas sigue siendo totalmente negociable.

o Cuando encuentre un agente con el que trabajar, haga
preguntas sobre sus servicios, remuneracion y estos acuerdos
por escrito.

o Encontrard mas informacioén sobre estos cambios y su significado en
competition.realtor. (AAadido el 29/5/2024).
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OPERACIONES DE LA NAR

92. ¢Como financiara la NAR el acuerdo?
¢ Una de las ventajas fundamentales de este acuerdo es que la NAR podria
pagar el importe del acuerdo a lo largo del tiempo.
e Determinaremos como asignar los fondos a medida que vayan
venciendo, en estrecha colaboracién con nuestro Comité de Finanzas.

93. ¢Como cambia este acuerdo la propuesta de valor de la NAR? éPor qué los
profesionales inmobiliarios deben seguir siendo miembros de la NAR
después de esta noticia?

e Estamos seguros de que este acuerdo proporciona un camino a la NAR para
seguir adelante y continuar nuestro trabajo para preservar, proteger y
promover el derecho a la propiedad inmobiliaria para todos.

e La NAR luché por incluir a todos los afiliados en la exencién y consiguid
que se incluyera a mas de un milléon de ellos.

e Seguimos ofreciendo un valor incomparable a los REALTORS® y
abogando en su favor, entre otras cosas a través de nuestras
oportunidades y recursos de aprendizaje, investigacion y herramientas
para los miembros.

94. ¢Quién firmé el acuerdo en la NAR y se sometid la decision de llegar a un
acuerdo a los procedimientos adecuados de gobernanza de la NAR?

e El acuerdo fue aprobado por el equipo directivo de la NAR, en consulta
con expertos juridicos y financieros externos, y de conformidad con los
procedimientos de gobernanza de la NAR.

e Alolargo del proceso de conciliacién, nos comprometimos con una amplia
gama de miembros y tuvimos en cuenta sus perspectivas e intereses, al
tiempo que luchdabamos por proteger lo mejor posible a todos los
participantes del sector inmobiliario.

e Como es habitual en la negociaciéon de un acuerdo complejo, es
necesario mantener la confidencialidad y sortear con eficacia
complejas consideraciones juridicas, lo que restringié el alcance de la
informacion que la NAR podia compartir mas ampliamente.

95. ¢Por qué la NAR esta pagando mucho mas para llegar a un acuerdo que las

empresas demandadas?

e Este acuerdo fue muy negociado y se basa en la capacidad de pago de la NAR.

e La NAR ha asegurado una exencion de responsabilidad para mas de un
millén de miembros de la NAR, todas las asociaciones de REALTOR®
estatales/territoriales y locales, todas los MLS de REALTOR® y todas las
corredurias con un miembro de la NAR como gerente que tuvieron un
volumen de transacciones residenciales en 2022 de 2,000 millones de
ddlares o menos.

e Existen razones de peso para que el tribunal apruebe este acuerdo porque
redunda en beneficio de todas las partes y de los miembros del grupo.

96. ¢Afecta el acuerdo a la capacidad de la NAR para seguir operando?
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Confiamos en que este acuerdo nos permita avanzar y proseguir nuestra
labor de preservar, proteger y promover el derecho a la propiedad
inmobiliaria para todos.

El importe del acuerdo es una suma sustancial, y correspondera a la NAR
utilizar los recursos restantes de la manera mas eficaz posible para seguir
cumpliendo nuestra misién principal.

El Comité de Finanzas y el Comité de Planificacion Estratégica seguiran
siendo fundamentales para revisar y proporcionar orientacion sobre el
presupuesto operativo de la NAR para ayudar a garantizar que seguiremos
ofreciendo un valor sin igual y abogando en nombre de los REALTORS®,
incluso a través de nuestras oportunidades y recursos de aprendizaje,
investigacion y herramientas para miembros.

97. éPuede la NAR utilizar las reservas para pagar el acuerdo? En caso afirmativo,

écuanto?

Este acuerdo fue muy negociado, y la cantidad se basa en la capacidad de
pago de la NAR.

Una de las ventajas fundamentales de este acuerdo es que la NAR podria
pagar el importe del acuerdo a lo largo del tiempo.

Determinaremos cémo asignar los fondos a medida que vayan
venciendo, en estrecha colaboracién con nuestro Comité de Finanzas.

98. éQué significa este acuerdo para los esfuerzos de defensa de la NAR?
¢Todavia hay fondos disponibles para esos esfuerzos?

Una de las ventajas fundamentales de este acuerdo es que la NAR podria
pagar el importe del acuerdo a lo largo del tiempo.

El importe del acuerdo es una suma sustancial, y correspondera a la NAR
utilizar los recursos restantes de la manera mas eficaz posible para seguir
cumpliendo nuestra misién principal.

El Comité de Finanzas y el Comité de Planificaciéon Estratégica seguiran
siendo fundamentales para revisar y proporcionar orientacién sobre el
presupuesto operativo de la NAR para ayudar a garantizar que seguiremos
ofreciendo un valor sin igual a los REALTORS® y abogando en su nombre,
incluso a través de nuestras oportunidades y recursos de aprendizaje,
investigacion y herramientas para miembros.

99. ¢éAumentara la NAR las cuotas o impondra un gravamen a los
miembros para financiar el acuerdo?

La NAR no cambiara las cuotas de afiliacion para 2024 o 2025 debido a
este pago.
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