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EXPERIENCIA, ESPECIALIZACION Y PERTENENCIA A UN GREMIO SON CLAVES:

(COmo elegir a un corredor

de propiedades?

M. COMINETTI Mientras en paises desarrollados existen sistemas

tes formatos, precios, fotos y des-
cripciones, lo que genera incerti-
dumbre entre los clientes”, dice.

Un punto que aborda Gaete:
“Un mecanismo que tiene el
cliente para asegurarse de que la
informacidn es veridica, es com-

parar los detalles que se entregan

n Chile, vender o com- tnicos y transparentes que regulan la oferta
prar una propiedad suele
implicar la intermedia-
cién de un corredor. Sin

embargo, para muchos la expe-

riencia no siempre es satisfacto-

inmobiliaria, en el mercado local atin predominan
précticas que muchas veces generan desconfianza,

al no estar claras las reglas.

ria: cobros poco claros, avisos du-
plicados, informacién inexacta,
propiedades que siguen publica-
das aun después de venderse, son
parte delos vicios a los que se han
visto enfrentados algunos clien-
tes, lo cual genera una cierta des-
confianza al contratarlos.

Pero no todos cometen estas
malas précticas. Ante este esce-
nario, expertos entregan las cla-
ves para tener en cuenta. Desde
el mercado, sefialan que cuando
se habla de elegir un profesional,
lo primero que la mayorfa men-
ciona son atributos como su ca-
pacidad de mdrketing, la red de
contactos o conocimiento local.
Todo eso es cierto, pero también
muy genérico, agregan. “En Chi-
le, donde el corretaje estd poco
regulado, estos factores suelen
ser faciles de estandarizar y no
siempre marcan la diferencia. La
verdadera eleccién depende, en
gran medida, del tipo de propie-
dad y nivel de especializacién”,
dice Javier Contreras, socio y co-
fundador Sothebys Realty Chile.
Agrega: “Tareas como tomar fo-
tografias, subir avisos y organi-
zar visitas son el minimo exigi-
ble y no constituyen un factor
diferenciador”.

Entre los antecedentes a

cién digital y referencias, es decir,
revisar el historial en internet, re-
des sociales, sitio web corporativo
y personal; y situaciones de urgen-
cia o presién en la que se exige pa-
go de comisiones por adelantado
sin haber cerrado el negocioy en el
caso de ventas, inscripcién en el
Conservador de Bienes Raices, y
en el caso de arriendos, pagar por
adelantado antes de la entrega de
la propiedad. La forma de comu-
nicarse también es para estar aler-
ta: si lo hace a través de diversos
nuimeros telefénicos o e-mails y no
cuenta con una oficina fija.

Vender o comprar
una propiedad suele
implicar la intermedia-
cion de un corredor.

Regulacion

Soledad Gaete, presidenta de
Acop Camara, dice que el corre-
dor primero representa al cliente
que le pide el servicio, por ejem-
plo, al vendedor, y luego se igua-
la esarepresentacion, al integrar-
se ala negociacién el comprador:
“Es decir, representa a ambos
desde que se llega a acuerdo”.

Sin embargo, Dantis reconoce
que al no contar con una indus-
tria regulada, no existen patrones
normativos que normen la infla-
cién de oferta, como tampoco que
sea de cardcter obligatorio la aso-
ciatividad y de esa forma adherir
a sus miembros al cumplimiento
de un cédigo de ética. “El cliente
cree erréneamente que el contar

con varios corredores en la in-

termediacién de su propie-

' dad esta vaamejorar y ser

\ exitosa en menos tiem-

po; lamentablemen-
te, al no existir ex-
clusividad, en el
mercado ocurre lo
contrario, ya que
la propiedad se
desperfila al es-

en cada publicacién y verificar
cudntas veces existe la palabra
aproximada, pues eso indica que
no hay certeza de lo que se ofre-
ce”. Y anade: “Nos encantaria
poder sancionar las malas practi-
cas, perono podemos sancionar a
quienes no son asociados”.

En cuanto a la definicién co-
rrecta del precio, que es uno de
los aspectos mds criticos, Contre-
ras advierte que “un valor dema-
siado alto impide vender; dema-
siado bajo, significa perder dine-
ro. Un buen corredor ayuda a en-
contrar ese punto justo: vender
sin perder capital ni tiempo”.

Sobre los honorarios, Gaete re-
conoce que cada oficina se rige
por sus propios estandares.

Experiencia externa

En paises desarrollados exis-
ten sistemas tnicos y transpa-
rentes que regulan la oferta in-
mobiliaria. Una prdctica que
apoya Gaete y cuenta que en
Acop estdn trabajando. “Quere-
mos un marketplace para todos
los corredores, que sea obligato-
rio entregar toda tu cartera y ca-
da corredor fija los porcentajes
en como se compartirdn entre
profesionales los honorarios”.

En la misma linea, Danus dice

- Anacopro;

que si la actividad fuese regulada
~ anivel legislativo, existirfa mayor
~ probabilidad de implementar esta
" opcidn, ya que uno de los pilares
" fundamentales en que se susten-
. taelServicio de Listado Mdiltiple
~ en esta industria es contar con
- exclusividad en la intermedia-
cién de propiedades”.
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