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Real Estate Council of Alberta [Consejo
Inmobiliario de Albertal]

Guia del comprador de una vivienda

El Real Estate Council of Alberta (RECA)

[Consejo Inmobiliario de Alberta] es la autoridad
gubernamental independiente que establece,
regula y hace cumplir las normas relativas a la
propiedad inmobiliaria, el corretaje hipotecario,
la gestion de la propiedad y los titulares de
licencias de condominios. El RECA es una fuente
de informacion neutral e independiente para los
consumidores sobre el sector inmobiliario de
Alberta y el trabajo con sus agentes con licencia.




HAGA LOS DEBERES

Antes de empezar con el proceso de compra de una vivienda, hay muchas cosas que debe
tener en cuenta:

« ;Esta preparado para comprar?

« Esta preparado para mantener una propiedad o prefiere que un propietario haga las
reparaciones?

« ;Hatenido en cuenta los costos adicionales de la propiedad (impuestos, suministros,
seguros)?

e ;Tiene un empleo estable?

« Siesnuevo en un trabajo, o solo esta empleado por contrato, quiza le convenga
esperar hasta tener una situacion laboral mas estable. Si tiene un empleo que no es
estable, puede que le sea mas dificil conseguir una hipoteca. Si trabaja por cuenta
propia, jtiene los ahorros necesarios para cubrir los gastos de la vivienda en propiedad
en caso de que su trabajo por cuenta propia atraviese tiempos dificiles?

« ;Qué tipo de vivienda quiere comprar?

« Vivienda nueva frente a la reventa de una vivienda: Las Condiciones generales de
venta (GST) se aplican a la compra de una vivienda cuya construccion es nueva.

Las viviendas nuevas suelen estar cubiertas por una garantia. Las Condiciones

generales de venta (GST) no se aplican a las viviendas de reventa, pero no hay

garantia para las viviendas nuevas, a menos que sigan estando cubiertas desde el
momento de su construccion.

« Adosada o independiente: Las viviendas independientes suelen ser mas caras que
las adosadas, pero también ofrecen cierto espacio fisico entre la casay el vecino.

« Unifamiliar o en condominio: Se refiere al tipo de propiedad, no al estilo de la
vivienda.

 Las viviendas unifamiliares no tienen propiedad comun. Como propietario, usted
es duefio de toda la estructura y del terreno sobre el que se asienta.

« Un condominio es una forma de propiedad que incluye la propiedad
individual de una unidad y la propiedad compartida de bienes comunes con
otros propietarios de unidades a través de una sociedad de condominio. El
condominio incluye el terreno sobre el que se asientan los condominios.

« Los condominios pueden ser de tipo apartamento, casa estilo “townhouse” ,
adosado o independiente.

¢ Enun condominio, usted paga una cuota mensual para cubrir su parte de los
gastos de la propiedad comun y tiene que seguir las reglas del condominio (los
estatutos).



Cuando usted es propietario de un condominio, la junta del condominio dirige

la sociedad del condominio y toma algunas decisiones en nombre de todos los
propietarios, como el mantenimiento, la decoracion exterior permitida y las reglas del
jardin.

La sociedad del condominio paga determinados gastos.

Unifamiliar con potencial de i ingresos: Una propiedad unifamiliar con potencial de
ingresos por alquiler es una opcién para un comprador unifamiliar preocupado por los
costos. Tenga en cuenta que se convertira en propietario, o que significa que tendra
que buscar inquilinos, realizar tareas adicionales de mantenimiento de la propiedad

y familiarizarse con la legislacion pertinente (en Alberta es la Ley de Arrendamientos
Residenciales). Aunque estos ingresos pueden ayudarle en el aspecto financiero con
la propiedad de una vivienda, no es una decisién que deba tomar a la ligera. Recuerde
también que los distintos municipios de Alberta tienen normas diferentes en relacion
con las suites.




PREPARACION FINANCIERA

Un agente hipotecario autorizado o un banco también pueden ayudarle a determinar si esta preparado
desde el punto de vista financiero para adquirir una vivienda, pero hay aspectos que también puede
considerar por su cuenta:

« Pago inicial: Un pago inicial es la parte del precio de compra que el comprador paga en efectivo
en lugar de financiarlo con una hipoteca. Los compradores suelen necesitar un minimo del 5 %
del precio de compra como pago inicial, aunque algunos prestamistas tienen ahora opciones
hipotecarias que le permiten a usted pedir prestado el pago inicial y/o un familiar puede regalarle el
pago inicial. En ese caso, necesitara una carta de su familiar (‘carta de obsequio’) que verifique que
los fondos del pago inicial son un regalo y no necesitan ser reembolsados. Aparte de esos fondos
obsequiados, debe demostrar a la entidad financiera o prestamista que el pago inicial procede de sus
propios fondos.

» Los pagos iniciales inferiores al 20 % del precio de compra requeriran una hipoteca de alto
monto y esta vivienda tendra que ser su residencia principal (es decir, no puede alquilarla). Los
prestamistas exigen que los prestatarios obtengan un seguro hipotecario para las hipotecas de alto
monto. El seguro protegera al prestamista en caso de la falta de pago de la hipoteca. Debe incluir
el costo del seguro hipotecario en el importe total de la hipoteca. Las primas varian en funcion
del importe del pago inicial en relacion con el precio de la vivienda, pero oscilan entre menos
del 1 % del precio de compra y mas del 3 %. Un agente inmobiliario, un corredor hipotecario o un
prestamista pueden calcular la prima exacta y algunos sitios web disponen de calculadoras para
que usted mismo haga los calculos.

e Asegurese de disponer de fondos de depdsito: A menudo, es necesario entregar un deposito con la
oferta de compra. Su agente inmobiliario puede aconsejarle sobre el importe del depodsito, que suele
formar parte del pago inicial.

« Tome en cuenta los gastos del cierre de la operacion en su presupuesto: Los costos de cierre de la
operacion son independientes del depdsito y el pago inicial, y suelen ser pagaderos en la fecha de
posesion, que es la fecha en la que la propiedad pasa a ser suya. Los gastos de cierre de la operacion
incluyen los honorarios del abogado, los ajustes del impuesto sobre bienes inmuebles, el seguro del
titulo de propiedad (si lo hay), etc. En el momento de elaborar su presupuesto, es una buena idea
considerar un par de miles de dolares ademas del precio de compra en concepto de gastos de cierre
de la operacion.



e Que le aprueben una hipoteca por un importe determinado no significa que tenga que gastar
esa cantidad. Debe dejar suficiente margen en su presupuesto por si tiene gastos imprevistos,
los tipos de interés suben en el futuro o si va a estar de baja durante un tiempo (enfermedad,
permiso parental, etc.).

Conozca las condiciones del mercado:

» Mercado de compradores: cuando la oferta inmobiliaria es fuerte y la demanda de los
compradores es débil. Los compradores suelen pensar que han recibido una buena oferta.

» Mercado de vendedores: la demanda es fuerte y la oferta escasa. A los compradores les
preocupa pagar demasiado por una propiedad.

e Mercado equilibrado: la demanda de los compradores sigue el ritmo de la oferta de
propiedades en venta.



TRABAJAR CON UN AGENTE

HIPOTECARIO

La mayoria de los compradores necesitan al menos cierta financiacion (una hipoteca) para adquirir una
vivienda. Las dos fuentes mas comunes de una hipoteca son directamente a traves de un banco o a
través de un agente hipotecario. Normalmente, los bancos solo ofrecen sus propios productos hipo-
tecarios, mientras que los agentes hipotecarios pueden obtener productos hipotecarios de distintos
prestamistas. Usted elegira como obtener la financiacion, pero hablar con un agente hipotecario desde

el principio puede ser una buena idea.
Preguntas para entrevistar a un agente hipotecario:

e /Tiene licencia de agente hipotecario?

o Representan ustedes al prestatario, al prestamista o a ambos?

o ;Tengo que firmar un contrato?

e Qué servicios prestan y como me ayudaran?

o ;Cobran honorarios a los prestatarios?

e ;Como recibe compensacion por sus servicios?

o Con cuantos prestamistas trabajan?

o Serealizo la mayor parte de su negocio a través de
un solo prestamista el ario pasado?

Es importante que los prestatarios entiendan la relacion
que tienen con su agente hipotecario.

Un agente hipotecario puede:

e representar al prestatario (usted);
e representar al prestamista; o
e actuar como intermediario.

Cada opcion de relacion conlleva diferentes funciones
y obligaciones. Sin embargo, los agentes hipotecarios
tienen la responsabilidad de explicar claramente su
funcion a los prestatarios con los que trabajan en todos
los casos. Cuando un agente hipotecario lo representa,

como prestatario, usted es un cliente. Deben actuar en su

interés en todo momento y le impondran obligaciones
generales, fiduciarias y reglamentarias. Entre ellas

se incluyen la lealtad absoluta, la confidencialidad,

la informacion completa, la obediencia, la diligencia

Como encontrar un agente inmobiliario con
el que trabajar

El siguiente paso es encontrar un agente
hipotecario o inmobiliario que le ayude.

Referencias de boca en boca: obtenga
recomendaciones de sus amigos y vecinos
sobre experiencias que hayan tenido con
agentes hipotecarios e inmobiliarios.
Busque en Internet: casi todos los agentes
hipotecarios y agentes inmobiliarios tienen
presencia en Internet.

Averigue si tienen licencia: Una vez que
haya encontrado los nombres de algunos
agentes que este considerando, haga una
busqueda publica de licencias en reca.

ca para asegurarse de que su licencia esté
actualizada.

Consulte reca.ca: El RECA publica las
decisiones disciplinarias en su sitio web.
Entreviste a algunos agentes: aunque

las sugerencias anteriores le ayudaran a
encontrar agentes con los que ponerse en
contacto, no le diran exactamente el tipo
de agente que es adecuado para usted. Su
siguiente paso debe ser entrevistar a aquellos
que haya tomado en cuenta.




y habilidad razonables y la rendicion de

cuentas completa. Le recomendaran opciones

de financiacion, lo defenderan y asesoraran
confidencialmente. Cuando un agente hipotecario
representa al prestamista como cliente, actuara en
todo momento en interés del prestamista, no en el
suyo. Pueden seguir trabajando con usted, pero lo
trataran como a un comprador, no como su cliente.

Cuando usted es cliente de una agencia
hipotecaria, esta debe:

o tratarle con honestidad y actuar con diligencia y
destreza razonables;

e recabar informacion sobre el inmueble que
desea financiar y sobre su situacion financiera;

o explicarle las opciones del prestamista;

e cumplimentar los documentos necesarios y
presentarlos al prestamista,

o explicarle el progreso de la operacion y
transmitirle cualquier comunicacion del
prestamista.

El agente hipotecario no puede aconsejarle ni
actuar en detrimento de su cliente, que es el
prestamista. El prestamista tiene toda su lealtad.

Un agente hipotecario puede actuar como
intermediario entre usted, como prestatario

y los posibles prestamistas. En este caso, la
agencia hipotecaria no le representa a usted

ni al prestamista. Ninguno de los dos son

clientes preferenciales. Ambos son clientes.

La agencia facilitara la operacion hipotecaria
recabando informacion, explicando las opciones,
cumplimentando los documentos necesarios

y manteniendo a ambas partes informadas del
progreso de la operacion. No actuara en beneficio
ni perjuicio suyo ni del prestamista(s). Los agentes
hipotecarios de Alberta suelen actuar como
intermediarios cuando trabajan con prestatarios
residenciales.

Cada correduria hipotecaria decide su propio
modelo de negocio. Algunas solo representan a
prestamistas, otras solo a compradores y otras no
representan a ninguno de los dos. La agencia debe
explicarle su modelo e informarle de sus opciones
y esto incluye enviarle a otra agencia si no esta
satisfecho con las opciones que le ofrecen.

Los agentes hipotecarios estan obligados a tener
acuerdos de servicio por escrito cuando trabajan
con clientes. Este requisito se aplica tanto si el
agente representa al prestatario, a un prestamista o
actua como intermediario.

El acuerdo de servicio por escrito con su agente
hipotecario le indicara lo que puede y debe esperar
de su relacion laboral con él. Su acuerdo:

e describira las responsabilidades y servicios del
agente hipotecario;

» describira las obligaciones del agente
hipotecario y del prestatario;

e establecera los honorarios, en su caso, o la
forma en que el agente hipotecario percibira sus
honorarios;

e dara su consentimiento para recopilar,
conservar, utilizar y distribuir la informacion
personal del prestatario;

e abordara cualquier posible conflicto de
intereses;

e autorizara la consulta de una agencia de
informacion crediticia sobre los prestatarios;

o dara al prestatario la opcion de recibir mensajes
electronicos del agente hipotecario tras la
financiacion de la operacion.



Las hipotecas conllevan grandes compromisos
y riesgos financieros. Los agentes hipotecarios
pueden ayudarle a comprender sus riesgos y
responsabilidades, entre ellos:
» sSu capacidad para pagar la hipoteca
st cambian sus circunstancias de vida
(desempleo, permiso parental, etc.);
e un alza de los tipos de interés;
» la pérdida de capital si cae el mercado;
* los costos de mantenimiento de la vivienda
en propiedad;

Al contratar una hipoteca, como prestatario,

también tiene varias responsabilidades para con

su agente hipotecario y la entidad crediticia:

e ser completamente honesto;

e asegurarse de obtener un recibo de todos los
pagos;

e ser consciente de las ofertas demasiado
buenas para ser ciertas, para no acabar
siendo victima involuntaria de una estafa.

Una precalificacion hipotecaria es la aprobacion
provisional de un prestamista para una hipoteca
basada en sus cualificaciones (es decir, ingresos,
importe del pago inicial) realizada antes de la
compra de una propiedad. La precalificacion

le proporcionara la informacion necesaria

para saber el importe de la hipoteca que
probablemente le aprueben; le ayudara a
asegurarse de que esta comprando viviendas
que puede permitirse pagar.

Una precalificacion no es lo mismo que recibir
la aprobacion para una hipoteca y no es
garantia de que un prestamista vaya a firmar un
contrato hipotecario con usted. Una vez que
haga una oferta para comprar una vivienda,
solicitara formalmente una hipoteca y tendra
que presentar documentacion acreditativa
que confirme su situacion financiera. Puede
que el prestamista decida no concederle la
hipoteca una vez que le haya evaluado mas
detenidamente a usted o al inmueble.

Es posible que tenga que disponer de
determinados documentos cuando solicite
una precalificacion hipotecaria y los necesitara
cuando solicite la hipoteca. Entre ellos se
incluyen:

e prueba de empleo (por ejemplo una carta de
su empleador);

e notificacion mas reciente de la Canada
Revenue Agency [Agencia Tributaria de
Canadal;

e confirmacion de ingresos (por ejemplo
talones de pago o una T4);

» carta de regalo (si utilizas un regalo como
pago inicial).

Los prestamistas revisaran estos documentos,
junto con otros elementos como su informe
crediticio, para determinar el importe de la
hipoteca que puede otorgarsele. También
revisaran un par de calculos clave para hacer
esa determinacion:

« Ratio de servicio bruto de la deuda (GDS,
Gross Debt Service): El GDS es el porcentaje
de sus ingresos brutos mensuales necesario
para cubrir los pagos asociados a la
vivienda. Los pagos incluyen el capital de la
hipoteca, los intereses, los impuestos sobre
la propiedad, la calefaccion y la mitad de las
cuotas del condominio (si procede). Por lo
general, para que un prestamista le considere
para una hipoteca, su GDS no debe ser
superior al 35 % de sus ingresos brutos
mensuales.

« Ratio de servicio total de la deuda (TDS,
Total Debt Service): E1 TDS es el porcentaje
de sus ingresos brutos mensuales necesario
para cubrir su carga de deuda mensual, que
incluye los gastos de vivienda mas todos los
pagos de otras deudas (préstamo o arren-
damiento de automoviles, préstamos es-
tudiantiles, lineas de crédito, etc.). Su TDS no
debe superar el 42 % de sus ingresos brutos
mensuales.

Es poco probable que un prestamista apruebe
una hipoteca si esta llevara su GDS por encima
del 35 % y su TDS por encima del 42 %.



TRABAJAR CON UN AGENTE
INMOBILIARIO

Cuando entreviste a potenciales agentes
inmobiliarios con licencia, considere la
posibilidad de hacerles las siguientes preguntas:

o ;Cuanto tiempo lleva en el negocio?

o ;Tiene otro trabajo aparte del de agente
inmobiliario?

e (A cuantos compradores represento el afio
pasado?

e ;Queé servicios me va a prestar?

o Qué zonas geograficas atiende?

o Esta especializado en determinados tipos de
propiedad?

e ;COmo buscara mi nueva casa?

o ;Como gestiona ofertas multiples?

e ;COmo presenta mi oferta al vendedor?

o Cuadles son las tres cosas que lo diferencian
de la competencia?

o ;Trabaja en equipo o siempre trataré
directamente con usted?

e CoOmo le pagan?

e ;Cuanto cobra por sus servicios?

o Trabajara exclusivamente para mi, no para el
vendedor?

e ;COmo maneja los conflictos de intereses?

e Hard una evaluacion de la vivienda que
quiero comprar?

e ;COmo me mantendra informado?

o Con cuantos clientes trabaja al mismo
tiempo?

Es probable que los agentes inmobiliarios a los
que entreviste también tengan preguntas para
usted. Entre ellas podrian figurar:

e Su motivacion para comprar.

e Eltipo de vivienda que desea.

e Su horario preferido.

e Necesidades y deseos.

Una vez que haya elegido a un agente
inmobiliario para trabajar con €l, una de las
primeras cosas que debe mostrarle es la Guia de
Relaciones con el Consumidor (la Guia) del RECA.
La Guia es un documento obligatorio que los
agentes inmobiliarios deben proporcionar a los
consumidores con los que trabajan y analizarla
con ellos. La Guia le ayudara a entender su
relacion legal con el agente inmobiliario y explica
los tres tipos de relaciones que puede tener con
el:

¢ Toda una agencia inmobiliaria puede actuar
como su agente. Esta es una relacion de
agencia de derecho comun y significa que
usted tiene una relacion con todos los agentes
inmobiliarios de la correduria.

» Un agente inmobiliario individual (o un
equipo de agentes inmobiliarios) puede actuar
como su agente. Se trata de una relacion de
agencia designada.

e Usted puede ser cliente de un agente
inmobiliario. Usted no tiene una relacion de
agencia con nadie de la agencia inmobiliaria;
ellos no actuan como su agente.

La Guia explica las tres relaciones con mas
detalle, incluyendo las responsabilidades que su
agente con licencia tendra con usted en cada
caso. Su agente inmobiliario le pedira que firme
un reconocimiento de que ha leido la Guia, la
ha comentado con €l y ha recibido respuestas
satisfactorias a sus preguntas.

Si decide entablar una relacion de cliente con su
agente inmobiliario, este le pedira que firme un
contrato de prestacion de servicios obligatorio
por escrito.
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Los acuerdos de servicios por escrito
ayudan a los agentes inmobiliarios a
comunicarse de forma clara y segura con
sus clientes acerca de:

e larelacion entre las partes;

e los servicios que prestara la agencia
inmobiliaria;

» las obligaciones y responsabilidades de
las partes;

» el consentimiento para la recopilacion,
uso y distribucion de informacion
personal del cliente;

e el método de calculo de la
remuneracion o cOmo se compensara al
agente con licencia del sector.

Puede negociar los términos especificos
del acuerdo de servicios por escrito y, de
hecho, nunca deberia firmar un acuerdo
que contenga términos con los que no esté
de acuerdo o que no entienda.

Puede negociar:

e la duracion del acuerdo;

e sies exclusivo o no exclusivo (en un
acuerdo exclusivo, usted se compromete
a utilizar unicamente los servicios de esa
agencia para que le represente. En un
acuerdo no exclusivo, puede utilizar los
servicios de varias corredurias al mismo
tiempo)

e laremuneracion (de haber alguna)

e los servicios que se prestaran

e las clausulas de rescision anticipada del
acuerdo.

Si su agente inmobiliario promete
determinados servicios o disponibilidad,
incluyalos en su acuerdo de servicios

por escrito. Los acuerdos de servicios

por escrito le brindan la oportunidad de
asegurarse de que esta recibiendo los
servicios que desea, necesita y espera

de su agente inmobiliario. Asegurese de
entender y sentirse comodo con lo que esta
firmando,

Una Oferta de compra, también conocida
como Contrato de compra de bienes

inmuebles, es el contrato que usted, como
comprador, presentara a un vendedor para
su consideracion. Contiene:

e lafecha de la oferta;

e la descripcion de la propiedad que desea
comprar,;

e el importe del deposito;

e el precio de compra que ofrece;

e el pago inicial y los detalles de la
financiacion;

e sSunombre y direccion;

» elnombre y la direccion del vendedor;

e las clausulas de la reserva;

» las condiciones;

» las fechas de cierre de la operacion;

e cualquier requisito especial que quiera
imponer a los vendedores (por ejemplo,
quiere los electrodomeésticos de la
cocina).

Aspectos a tener en cuenta:

e la ubicacion;

e el estilo de casa: apartamento, casa
adosada;

e casa unifamiliar;

e numero de dormitorios;

e numero de cuartos de barnio;

e caracteristicas: garaje, patio, sdtano en
suite;

e inclusiones: electrodomesticos,

e gama de precios;

» necesidades especiales (accesibilidad
para minusvalidos, oficina en casa, etc.);

Hacer una lista de sus necesidades y deseos
puede ayudarle a centrar su busqueda.

Las necesidades son aquellas cosas que

es absolutamente imprescindible tener,
mientras que puede estar dispuesto a
negociar su lista de deseos.

También debe ser realista sobre lo que

hay disponible en su rango de precios.

Su agente inmobiliario puede ayudarle a
comprender la realidad del mercado actual.
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Norma de medicion residencial (RMS,
Residential Measurement Standard)

Los agentes inmobiliarios de Alberta deben utilizar
la RMS para describir el tamarnio de un inmueble
residencial. La RMS ofrece un medio consistente de
representar el espacio sobre rasante de la propiedad.
Su agente inmobiliario debe informarle sobre:

e coOomo influye el tamario del inmueble en la
decision de compra de un comprador;

o larelacion entre el tamarno del inmueble y el
precio de venta;

e la RMS: qué se incluye y qué se excluye en las
mediciones;

e cOmMo toman y calculan las medidas los agentes;

e sila propiedad es un condominio: la diferencia
entre el tamarno RMS y el tamario registrado de la
unidad de condominio;

e qué se incluye y qué se excluye en la medida RMS;

e qué se incluye y qué se excluye en el tamano
registrado de la unidad de condominio;

e SuS opciones para determinar el tamario de la
propiedad al igual que sus instrucciones.

Si el tamario de la propiedad es importante para
usted, digaselo a su agente inmobiliario y tome
medidas para verificar el tamanio en lugar de confiar
en lo que le dice el vendedor. Puede pedir a su agente
inmobiliario que contrate a una empresa de medicion
de propiedades, o usted y su agente inmobiliario
pueden medir la propiedad. Converse sobre si debe
realizar las mediciones antes de hacer una oferta

de compra o como condicion de su oferta y quién
pagara el costo de la empresa de mediciones.

Tenga en cuenta que el tamario de una propiedad no
es lo unico que utilizan los vendedores para fijar el
precio de venta. Es poco probable que dos casas con
las mismas medidas se vendan al mismo precio, ya
que dependera de la ubicacion, las caracteristicas, la
decoracion y el mantenimiento.
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ASPECTOS A EVITAR

Hable de los defectos materiales latentes y las
propiedades estigmatizadas con su agente
inmobiliario.

Los defectos materiales latentes son defectos que
una persona no puede descubrir con un cuidado
razonable durante una inspeccion. Incluyen
defectos que:
* hacen que una propiedad sea peligrosa o
potencialmente peligrosa;
e hacen que una propiedad no sea apta para vivir
en ella;
* hacen que una propiedad no sea apta para
el proposito del comprador (si el comprador
ha comunicado al miembro de la industria
o al miembro de la industria del vendedor el
proposito).

Por ley, los vendedores y sus representantes
inmobiliarios deben revelar los defectos materiales
latentes conocidos a los posibles compradores.
Debe hablar con su agente inmobiliario sobre

el formulario de solicitud de inspeccion de
propiedades del RECA. Esto puede ayudar a llamar
su atencion sobre posibles preocupaciones con
respecto a la condicion de una propiedad que
desea comprar.

También puede hablar con su agente inmobiliario
sobre las propiedades estigmatizadas, es decir,
una cualidad desfavorable en una propiedad

O que puede hacer que la propiedad sea

menos atractiva o poco atractiva para algunos
compradores. Los compradores pueden evitar las
propiedades estigmatizadas por razones que no
estan relacionadas con la condicion fisica o las
caracteristicas. Los estigmas pueden incluir:

que en el inmueble se haya producido un

suicidio o0 una muerte;

¢ que el inmueble haya sido escenario de un
delito grave;

¢ la direccion del inmueble tiene numeros
incorrectos;

e informes de que la propiedad esta encantada.

Si hay ciertos estigmas que le preocupan, debe
hablar de ellos con su agente inmobiliario.

Su agente inmobiliario debe hacer preguntas
especificas al vendedor o a su representante.

Dado que estos tipos de estigmas no son defectos
materiales latentes, el vendedor no esta obligado a
responder a sus preguntas, pero si decide hacerlo,
debe hacerlo con sinceridad. Si se niegan a
responder, tendra que decidir si se siente comodo
procediendo sin la informacion.

Las inundaciones se convirtieron en una gran
preocupacion para muchos compradores tras las
devastadoras inundaciones del sur de Alberta en
2013. Afortunadamente, el Gobierno de Alberta
dispone de mapas de riesgo de inundacion
detallados que indican las zonas de la provincia
situadas en la zona inundable y las situadas en la
franja de inundacion. Las zonas inundables son las
mas susceptibles de sufrir futuras inundaciones

y los propietarios que decidan construir y/o vivir
en propiedades situadas en la zona inundable

no podran optar a ayudas provinciales en caso

de inundacion. Los que viven en la franja de
inundacion son menos susceptibles de sufrir
inundaciones en el futuro, pero deben proteger
Sus casas contra inundaciones segun las normas
provinciales para poder optar a la ayuda provincial
en caso de inundacion. Estar en una zona
inundable o0 en una franja de inundacion también
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también puede afectar a lo que el municipio le permita construir en su propiedad. Su agente
inmobiliario debe hablarle de los riesgos de inundacion y ensenarle un mapa de riesgos de
inundacion de la zona en la que piensa comprar.

Qué puede hacer para asegurarse de encontrar la propiedad adecuada:

* pregunte sobre los estigmas que le preocupan;

» Vvisite una propiedad por segunda vez si esta interesado en la propiedad, pero aun no esta seguro;

e pregunte por las cosas concretas de la casa que quiere asegurar que se incluyan en la compra.

» Pida a su agente inmobiliario que compruebe la titularidad de la propiedad para asegurarse de que
no hay problemas identificados como embargos del constructor o restricciones en el diserio del
edificio.

Es posible que encuentre un anuncio que diga “tal como esta, donde estd” o “venta judicial/ejecucion
hipotecaria”. Se trata de situaciones de venta muy especificas que debera comentar con su agente
inmobiliario.

En una venta “tal como esta’, no hay garantia del estado de la propiedad. Es posible que no pueda
obtener un Informe inmobiliario de la propiedad y que no tenga acceso a la propiedad para realizar
una inspeccion de la misma.

Una venta judicial es la venta de un bien inmueble bajo la autoridad y supervision del Tribunal del
Rey. Una propiedad figura como ejecucion hipotecaria cuando un prestamista toma posesion y
propiedad de la misma porque el propietario/prestatario no ha efectuado los pagos hipotecarios
requeridos. En estas situaciones, la propiedad puede ofrecerse a un precio inferior al esperado, pero
habra condiciones vinculadas a la venta de la vivienda.

Por ejemplo:

* en el caso de un condominio, es posible que no tenga acceso a los documentos del condominio,

e su compra puede requerir la aprobacion de los tribunales, lo que puede retrasar
considerablemente su tramitacion, si es que llega a producirse;

e puede haber un depodsito minimo establecido que tendra que realizar de inmediato;

e en caso de ejecucion hipotecaria, es posible que la venta no se lleve a cabo hasta el dia de la
posesion.

Tendra que sopesar cuidadosamente estas restricciones frente al hecho de que la propiedad pueda
parecer un buen negocio.

En raras ocasiones, puede encontrarse con un conflicto de intereses. Estos ocurren cuando existe

una incompatibilidad real o aparente entre los intereses de un agente inmobiliario y los suyos, por

ejemplo, cuando:

e encuentra una vivienda para comprar y el vendedor esta relacionado con su agente inmobiliario;

e usted quiere comprar una propiedad de la que es propietario su agente inmobiliario;

e usted encuentra una propiedad que quiere comprar, pero su agente inmobiliario también esta
representando a otro comprador que quiere comprar la misma propiedad;

e encuentra una propiedad que desea comprar, pero su agente inmobiliario también representa al
vendedor.

Los agentes inmobiliarios tienen la obligacion de evitar y revelarle cualquier conflicto de intereses tan
pronto como surja.
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Para ello, deben:

o facilitarle todos
los detalles que
conozcan sobre el
conflicto;

e explicarle por qué
creen que existe
un conflicto o un
posible conflicto de
intereses;

e describir como le
afecta a usted el
conflicto;

e aconsejarle
que obtenga
asesoramiento
independiente.

El corretaje de
transacciones
es una forma de
abordar un tipo especifico de conflicto de intereses que surge cuando su agente inmobiliario
también representa al vendedor de una vivienda que usted desea comprar. Permite a su agente
inmobiliario trabajar con usted y con el cliente vendedor en la misma operacion.

En la intermediacion de transacciones, su agente inmobiliario se convierte en un facilitador de
la transaccion y le trata a usted y al vendedor de forma ecuanime, objetiva e imparcial. El agente
inmobiliario ya no le debe a usted ni al vendedor lealtad absoluta.

Si usted y el vendedor estan de acuerdo en seguir adelante con la intermediacion de la operacion,
ambos tendran que firmar un formulario de Acuerdo para representar tanto al comprador como
al vendedor, que pone fin a la representacion de la agencia unica para usted y el vendedor y
establece las condiciones de la nueva relacion. Si usted o el vendedor no estan de acuerdo con

el corretaje de transacciones, su agente inmobiliario les presentara otras opciones. Una vez que
sea consciente de cualquier conflicto de intereses, depende de usted como quiere proceder. Es
posible que desee obtener asesoramiento legal o que desee proceder con un agente inmobiliario
diferente.

Su agente inmobiliario no puede prestarle servicios si tiene un conflicto de intereses, a menos que
usted le dé su consentimiento informado por escrito.
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HACER UNA OFERTA

Antes de hacer una oferta, tenga en cuenta lo

siguiente:

* ;Haretirado su agente inmobiliario el titulo?

e ;Existe un Informe inmobiliario de
la propiedad con sello municipal de
conformidad?

e ;Harealizado una busqueda en internet
sobre la direccion o el nombre del edificio del
condominio?

e ;Harealizado su representante una busqueda
histdrica del inmueble?

o ;Tiene garantia la vivienda?

Estas son algunas de las formas en que puede
prepararse para hacer una oferta:

1. Consultar el titulo: El titulo de propiedad
muestra:

e quién es el propietario;

e sitiene alguna carga u otro gravamen: un
gravamen en el titulo probablemente significa
que hay una deuda pendiente de algun tipo.
Por ejemplo, si el propietario de la vivienda
ha realizado reformas y no ha pagado a la
empresa contratada para llevarlas a cabo, la
empresa puede, en algunas circunstancias,
registrar un gravamen sobre la propiedad
como garantia de pago. En este caso, el
derecho de retencion significaria que la
empresa tiene un interés en la propiedad
hasta que reciba el pago del propietario y
podria afectar a su capacidad para comprar la

propiedad.

. Cualquier servidumbre o derecho de paso:

por ejemplo, si una empresa de servicios
publicos tiene una linea de gas que pasa
por debajo de su terreno, es probable que la
empresa tenga una servidumbre registrada
en el titulo que les garantice el acceso a la
linea y restrinja los usos o actividades que
impidan dicho acceso o planteen problemas
de seguridad.

Informe inmobiliario de la propiedad

(RPR, Real Property Report): un RPR es

un documento legal elaborado por un
topografo de Alberta que muestra los limites
de la propiedad y las mejoras (estructuras)
en relacion con los limites. Le ayudara

a determinar exactamente lo que esta
comprando. Debe asegurarse de que el RPR
contenga las pruebas de la conformidad
municipal, que confirman que las mejoras
de la propiedad cumplen las ordenanzas

y reglamentos municipales. El contrato de
compraventa estandar exige a los vendedores
que proporcionen al comprador un RPR
actualizado, a menos que el comprador
acuerde lo contrario. En la mayoria de las
transacciones, el prestamista y el abogado
del comprador exigen un RPR actualizado
para completar la transaccion. Si no hay un
RPR disponible, comente sus opciones con su
agente inmobiliario y su abogado.
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4. Busque la direccion: realice una busqueda en Internet de la direccion o del nombre del
edificio/complejo de condominios, si procede. Dado que los vendedores no estan obligados a
revelar los estigmas, le conviene hacer todo lo posible para averiguar si hay algo en el pasado
de la propiedad que pueda preocuparle.

5. Busqueda de listados historicos: Su agente inmobiliario puede mostrarle el historial de
compraventa del inmueble.

6. Garantias y declaraciones: Si va a comprar una casa nueva, tendra ciertas protecciones a través
de un programa de garantia para casas nuevas. Si compra una vivienda de reventa, no existe
tal garantia, a menos que aun este cubierta por una garantia de vivienda nueva de cuando
se construyo por primera vez. Alberta dispone de un registro publico en linea de viviendas
cubiertas por una garantia en el que se puede buscar por la direccion: http:// homewarranty.
alberta.ca/public-registry/.

Revisar el RPR, preguntar por las propiedades estigmatizadas, revisar los documentos del
condominio y someterse a una inspeccion de la vivienda puede ayudar a garantizar que las
declaraciones del vendedor son exactas, pero incluso con todo ello, hay limites. Si algo sale mal
con la propiedad en el futuro y usted cree que el vendedor mintié o de alguna manera tergiverso
la condicion de la propiedad, esto puede convertirse rapidamente en un problema legal y es
posible que tenga que contratar a un abogado.




REDACTAR LA OFERTA

Una vez que esté satisfecho de haber encontrado la propiedad que desea comprar, es el momento de
redactar la Oferta de compra. Debera incluir los siguientes datos:

1. Precio de la oferta: Su agente inmobiliario le proporcionara informacion que le ayudara a tomar una
decision informada sobre qué ofrecer, incluyendo el estudio de comparables (ventas recientes de
propiedades similares en el mismo vecindario) y el analisis de sus preferencias. En ultima instancia,
como comprador, usted decide qué ofrecer.

2. Depositos: Un deposito puede ser una sefial de la seriedad con la que se toma la compra, pero
tendra que tenerlo preparado en el momento de la oferta. Pregunte a su agente inmobiliario qué
forma debe adoptar el depdsito y, en el caso de un cheque/giro postal, averigue a nombre de quién
debe pagarse (normalmente lo deposita el agente del vendedor en fideicomiso de acuerdo con las
condiciones de fideicomiso establecidas en la Oferta de compra).

3. Terminos: Un término es un detalle del contrato de compraventa que acuerdan el comprador y el
vendedor. Si incluye un término en su Oferta de compra y el vendedor acepta su Oferta de compra,
acepta los términos de la misma. Los términos incluyen:

e Fecha de posesion: Normalmente, la posesion se produce alrededor del mediodia del dia de la
posesion. Como comprador, debe esperar la posesion vacante.

e Inclusiones y exclusiones: Las inclusiones son los elementos que desea que se incluyan en la
compra, normalmente electrodomeésticos, sistemas de seguridad, etc. y las exclusiones son los
elementos que excluye de la compra, por ejemplo, si los vendedores se llevan las barras de las
cortinas o el soporte de pared del televisor. Si quiere que algo esté incluido y no esta seguro de
si lo esta, escribalo como una inclusion. Si el vendedor no esta de acuerdo, puede incluirlo como
exclusion en su contraoferta. Las inclusiones y exclusiones estan sujetas a negociacion entre
las partes. En caso de duda, escribalo y asegurese de ser especifico. Por ejemplo, puede que no
baste con especificar por escrito que se incluye el control remoto del garaje, sino que también
se incluyan los mandos. Lo mismo ocurre con los sistemas de aspiracion integrados. Escriba
que se incluya el sistema de aspiracion integrado y sus accesorios. Si en el listado se menciona
algo que usted quiere que se incluya, no se base en el hecho de que se menciona en el listado.
Incluyalo especificamente en su oferta o el vendedor puede asumir que usted no lo queria y
retirarlo antes del cierre de la operacion.

e Los bienes vinculados y no vinculados son objetos que no se pueden retirar de la propiedad
sin causar danos. Los bienes no vinculados son bienes muebles. En ausencia de inclusiones
o exclusiones especificas indicadas en la oferta de compra, los bienes vinculados suelen estar
incluidos en la propiedad, mientras que los no vinculados no lo estan.
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e Plazo de aceptacion/vencimiento de la oferta: Debe decidir la fecha y hora de vencimiento
de la oferta. Lo ideal es incluir una fecha/hora de vencimiento que:
e Cree una sensacion de inmediatez para el vendedor;
e anime al vendedor a revisar su oferta antes que otras;
e elimine la necesidad de retirar formalmente la oferta en el futuro.

« Silafecha/hora de vencimiento es demasiado pronto, es posible que los vendedores no
dispongan de tiempo suficiente para considerar adecuadamente su oferta. Su agente
inmobiliario puede aconsejarle distintas estrategias en relacion con la fecha y hora de
vencimiento de su oferta.

e Inspeccion previa a la posesion: le da la oportunidad de ver la propiedad con su agente
inmobiliario antes de la posesion, normalmente el dia o la noche anterior al dia de la posesion.
Esto puede ayudarle a estar seguro de que el inmueble se encuentra practicamente en las
mismas condiciones que cuando lo vio e hizo su oferta. Si no es asi, el agente inmobiliario le
explicara sus opciones y probablemente le sugerira que llame a su abogado.

4. Condiciones: Los compradores suelen poner condiciones en sus Ofertas de compra para
proteger sus intereses. Usted y el vendedor deben cumplir todas las condiciones de una oferta
condicional aceptada antes de que el contrato sea definitivo y vinculante.

El RECA tiene disponible en su sitio web un formulario de solicitud de inspeccion de la propiedad
que proporciona una lista de los informes o inspecciones mas comunes. Los compradores pueden
incluir los resultados satisfactorios de dichas inspecciones como condiciones en su Oferta de
compra.

Todas las condiciones deben tener una fecha de vencimiento. Asegurese de que las fechas
de vencimiento le dan tiempo suficiente para cumplir las condiciones (o tiempo suficiente
para decidir que no va a renunciar a ellas). Si, como comprador, no renuncia pPor escrito a sus
condiciones antes de la fecha de vencimiento, el contrato finaliza y usted y el vendedor ya no
tienen ninguna obligacion mutua. Si esta dispuesto a renunciar a sus condiciones, su agente
inmobiliario le proporcionara la renuncia requerida y el contrato de compraventa pasara a ser
definitivo y vinculante.

Sirenuncia a las condiciones y no sigue adelante con la compra, puede perder el deposito y ser
objeto de acciones legales. Renuncie a sus condiciones solo si esta seguro de que va a seguir
adelante con la transaccion.

5. Retenciones: Una retencion es cuando un comprador retiene parte del precio de compra en
el momento del cierre de la operacion hasta que el vendedor complete ciertos elementos o
tareas. Entre las razones mas comunes para que un comprador proponga una retencion se
incluyen las siguientes:

» el vendedor esta reformando una habitacion de la vivienda, pero las reformas no estan
terminadas; el comprador incluye una clausula de reserva en su oferta de compra para
asegurarse de que el vendedor termine las obras antes de un dia determinado;

» el vendedor indica que tiene previsto cambiar el tejado antes del dia de la posesion; el
comprador incluye una retencion en su oferta de compra para garantizar que el vendedor
sustituya el tejado, a su cargo, antes de la posesion.

La retencion es un acuerdo formal entre un comprador y un vendedor. Los compradores no
pueden simplemente decidir retener los fondos en el momento del cierre de la operacion porque
ven algo que no les gusta. Si un comprador desea la opcion de una retencion, debe incluirla en el
contrato de compraventa y el vendedor debe aceptarla. Para proteger al comprador, la retencion
debe ser superior al costo de las obras necesarias.
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6. Comunicacion para la aceptacion: Hay
que dejar clara la forma en la que debe
producirse la comunicacion sobre el
contrato entre usted y el vendedor y/o
el agente inmobiliario del vendedor. El
contrato de compraventa estandar que
se utiliza en Alberta permite la entrega en
persona o la comunicacion por fax o correo
electronico de dicha comunicacion.

Es probable que haya alguna negociacion entre
usted y el vendedor después de presentar una
Oferta de compra. El vendedor puede aceptar
o rechazar su oferta, hacer una contraoferta o
ignorarla por completo.

Si el vendedor acepta su oferta, jfelicitaciones!
Si su Oferta de compra contenia condiciones,
su agente inmobiliario le ayudara a hacer lo
necesario para cumplirlas.

Si el vendedor rechaza su oferta, le toca a
usted decidir qué quiere hacer a continuacion:
puede presentar una nueva Oferta de compra
0 buscar en otra parte.

Si el vendedor presenta una contraoferta,
examinela detenidamente junto con las
condiciones. Es probable que la contraoferta
contenga un precio de venta diferente, pero los
vendedores también pueden cambiar la fecha
de posesion, las inclusiones/exclusiones, los
términos o las condiciones. Si quiere aceptar
su contraoferta, asegurese de revisar todo lo
que contiene. Si desea cambiar algo, estara
presentando una contraoferta a los vendedores
en lugar de aceptar su contraoferta.

Un vendedor puede simplemente ignorar su
Oferta de compra. En este caso, debe decidir
si desea redactar una nueva Oferta de compra
o buscar otra propiedad. Si no incluyo una
fecha de vencimiento en su Oferta de compra
y el vendedor no ha respondido a su oferta,
asegurese de pedir a su agente inmobiliario
que retire formalmente su oferta antes de
escribir una Oferta de compra para otra
propiedad.

7. Ofertas multiples: Una situacion de oferta
multiple es cuando varios compradores
presentan una Oferta de compra por la
misma propiedad, al mismo tiempo. Es
el vendedor quien determina el proceso,

incluyendo si desea revelar la situacion

de oferta multiple a los compradores

potenciales. Si el vendedor revela una

situacion de oferta multiple, su agente
inmobiliario:

* le informara de la situacion de oferta
multiple;

e le informara de las opciones del
vendedor;

¢ intentara asistir personalmente a las
presentaciones de ofertas;

* le informara de SUS opciones, entre las
que se incluyen: aumentar su oferta
antes de presentarla al vendedor;

e dejar la oferta como esta;

e retirar la oferta;

» reconsiderar las instalaciones, los bienes
muebles y las condiciones de la oferta;

e le asesorara sobre otras consideraciones
que podrian mejorar su posicion, como
por ejemplo:

¢ una clausula o condicion que obligue
al vendedor a aceptar la oferta en
el momento de su presentacion o a
retirarla;

» la exigencia de que el vendedor no
revele el precio ni las condiciones a
ningun otro comprador ni se enfrente a
la retirada de la oferta.

Las situaciones de oferta multiple no son
infrecuentes, especialmente en un mercado de
vendedores. Si se encuentra en un mercado de
este tipo, piense en lo siguiente:

e cuanto esta dispuesto a subir el precio;

e qué condiciones, si las hay, esta dispuesto
a eliminar de su oferta y cuales eliminaria
primero;

e siesta dispuesto a cambiar la fecha de
posesion por otra mas favorable para el
vendedor.

Su agente inmobiliario le guiara en sus
opciones.

8. 8. Finalizar la compra: si su oferta aceptada
era condicional, tiene que intentar satisfacer
sus condiciones. Condiciones habituales del
comprador:

e Financiacion: Si incluyo una condicion
de financiacion, necesita confirmar
su financiacion antes de renunciar a
esta condicion. Una preaprobacion o

20



precalificacion no es lo mismo que confirmar

la financiacion. Antes de renunciar a su

condicion de financiacion, su prestamista (o

agente hipotecario, si esta trabajando con

uno) necesitara documentos relacionados

especificamente con la propiedad que esta

comprando. Es probable que necesite:

e una copia de la oferta de compra aceptada;

+ laficha de la propiedad que va a comprar;

¢ copia del Informe inmobiliario de la
propiedad;

e propiedad (vivienda unifamiliar o
condominio);

e el titulo de propiedad vigente.

La compariia financiera llevara a cabo su propia
diligencia debida para asegurarse de que la
propiedad vale lo que usted esta pagando por
ella. Esto protege la inversion del prestamista,
pero también es un paso importante para evitar
transacciones fraudulentas. Es posible que el
prestamista quiera organizar su propia tasacion
de la propiedad. Todas estas cosas llevan su
tlempo, por lo que es importante que se dé
tiempo suficiente para indicar las fechas en las
condiciones en su oferta.

Si su situacion financiera ha cambiado desde su
precalificacion o preaprobacion original, es posible
que el prestamista no le conceda la financiacion.
Mientras busca casa, intente mantener su situacion
financiera. Eso significa que no es un buen
momento para cambiar de empleo o contraer
deudas adicionales (vehiculos, etc.). Asimismo, si
transcurre mucho tiempo entre la renuncia a las
condiciones y la toma de posesion de la vivienda,
es probable que el prestamista vuelva a revisar la
solicitud de compra e hipoteca antes de adelantar
los fondos. Si ha cambiado algo en su situacion
financiera, podria tener problemas para conseguir
la hipoteca. Hable con su entidad hipotecaria para
obtener mas informacion.

Asegurese de revisar detenidamente el
compromiso hipotecario. Los prestamistas
incluyen a veces diversas condiciones en
dicho compromiso. Si su prestamista incluye
condiciones, considere detenidamente si
esta dispuesto a renunciar a su condicion de
financiacion en la Oferta de compra.

Inspeccion de la vivienda: Si incluyo una condicion
de inspeccion de la vivienda en su Oferta de
compra, es hora de contratar a un inspector

i

de viviendas. Los inspectores de viviendas en
Alberta necesitan una licencia de inspector de
viviendas a traves de Service Alberta y Red Tape
Reduction. Una inspeccion de vivienda es una
opinion sobre el estado de una propiedad basada
en un examen no invasivo de sus caracteristicas y
componentes. Puede pedir referencias a amigos
y familiares y su agente inmobiliario puede
hacerle recomendaciones. Asegurese de que

la fecha de retirada de la vivienda le dé tiempo
suficiente para realizar una inspeccion de la
misma. Una vez que el inspector de viviendas
complete la inspeccion, le entregara un informe
escrito con sus conclusiones. El inspector de
viviendas no puede hacer un examen invasivo

de la propiedad y su responsabilidad en su
inspeccion es limitada. El informe le dara una idea
del estado de varios componentes principales,
que normalmente incluyen la electricidad, la
calefaccion/aire acondicionado, el tejado y los
cimientos. El inspector de viviendas también
intentara determinar si la propiedad tiene algun
problema de humedad, pero basara esa evaluacion
en lo que es visible y no es absoluta. Incluso en
casas relativamente nuevas, no es raro que una
inspeccion de vivienda descubra problemas.
Algunos de los problemas seran menores,
mientras que otros pueden ser mas importantes.
Converse sobre el informe con el inspector y

con su agente inmobiliario. La mayoria de las
clausulas de inspeccion dicen que los resultados
de la inspeccion deben ser satisfactorios para el
comprador. Sin embargo, usted puede especificar
una cantidad en dolares en su condicion de
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inspeccion de la vivienda. Si la inspeccion
descubre problemas cuya solucion requeriria
mas dinero que la cantidad especificada en la
condicion, es posible que no esté dispuesto a
renunciar a ella, al menos sin negociar el precio
con el vendedor.

Recuerde que cuando incluye una inspeccion
de la vivienda como condicion, esa condicion
solo cubre una inspeccion realizada por un
inspector de viviendas. Si desea que se realicen
inspecciones adicionales y condicionar

la compra a que esas inspecciones sean
satisfactorias, debe incluirlas en el contrato.
Por ejemplo, si los vendedores han abierto la
cocina al salon y para ello han eliminado una
pared, es posible que desee que un ingeniero
de estructuras inspeccione la estabilidad de

la obra realizada por los vendedores. Una
inspeccion de vivienda tipica no lo permitiria.
Hable con su agente inmobiliario sobre
cualquier otra inspeccion a la que quiera
condicionar la compra. Decida qué problemas
son aceptables para usted y cuales pueden
llevarle a no renunciar a la condicion de la
inspeccion. Si desea seguir adelante con la
compra, comeéntelo con su agente inmobiliario.
El vendedor puede estar dispuesto (aunque
no esta obligado) a ofrecer algun tipo de
compensacion para mitigar los problemas que
descubra la inspeccion de la vivienda.

Revision de los documentos del condominio:
Siva a comprar un condominio, es probable
que incluya una condicion de revision de los
documentos del condominio. Los documentos
del condominio se refieren al funcionamiento
de la sociedad del condominio.

Cuando usted compra un condominio,

en realidad esta comprando ser parte de

la sociedad, la propiedad comun y las
responsabilidades compartidas. Querra
asegurarse de que la sociedad del condominio
sea financieramente estable, esté bien
administrada y que la propiedad esté bien
mantenida. El vendedor esta obligado a
proporcionarle una serie de documentos del
condominio. Estos incluyen, entre otros:

» presupuesto operativo actual y calendario
de cuotas;

e saldo actual;

o estados financieros auditados recientes;

» estudio y plan del fondo de reserva;

o estatutos registrados;

e actas de la Asamblea General anual;

e actas de seis meses de reuniones del
Consejo de Administracion;

o certificado de seguro;

e contrato de gestion;

» informe sobre el cable de postension (si
procede);

e posibles restricciones de edad,

* informes de ingenieria;

e detalles del estacionamiento;

» plano del condominio registrado;

o ficha de inscripcion;

» oferta de compra.

Hay agentes que, previo pago, realizaran

esta revision por usted, le proporcionaran un
resumen de los documentos e identificaran
los aspectos que puedan preocuparle.

Esa revision puede descubrir dificultades
financieras, estatutos inaceptables (por
ejemplo restricciones en cuanto al tamano,
numero o tipo de mascota) o mantenimiento
necesario. Puede pedir a amigos y familiares
que le recomienden revisores cualificados de
documentos de condominio y es probable que
Su representante inmobiliario tenga algunas
recomendaciones. El revisor hablara con usted
de sus conclusiones y destacara cualquier
aspecto que le preocupe. Con base en todo
esto, podra decidir si le parece bien renunciar
a la condicion de revision del documento de
propiedad horizontal y seguir adelante con la
compra.

Cuando compra un condominio, no solo

esta comprando un lugar donde vivir, sino

una sociedad. El bienestar financiero de la
sociedad puede afectar al valor de su unidad

y a sus futuros gastos. Los documentos del
condominio le proporcionaran informacion
que le ayudara a decidir si la compra de una
sociedad de condominio especifica es una
decision financieramente solida. Al mismo
tiempo que quiere asegurarse de que la unidad
en si es lo que esta buscando y que servira a
sus propositos como un hogar, también querra
asegurarse de que esta comodo con la forma
en la que se maneja la sociedad.
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Si bien es imposible proporcionar una lista exhaustiva de las sefales de alerta que pueden

encontrarse en los documentos del condominio, he aqui algunas posibilidades:

* no hay un estudio de un fondo de reserva: las sociedades de los condominios estan obligadas
a completar un nuevo estudio y plan del fondo de reserva cada 5 anos;

e las actas de una reunion de la Junta Directiva incluyen una conversacion sobre problemas de
agua en varios sotanos de la urbanizacion;

e hay varias demandas contra la sociedad que no se han resuelto.

Un prestamista puede dudar a la hora de financiar una hipoteca en un condominio que presente
estas sefales de alarma. De hecho, algunos prestamistas incluiran como condicion para la
financiacion que se revisen o que se haga que su abogado revise los documentos del condominio
para evaluar su riesgo.

Como comprador, pedira un certificado confirmatorio al vendedor en el momento de la posesion.
La sociedad del condominio emite un certificado confirmatorio para demostrar si el actual
propietario de la unidad debe dinero a la sociedad (es decir, cuotas de condominio, evaluaciones
especiales). Si la sociedad emite un certificado confirmatorio que demuestre que el vendedor/
propietario actual de la unidad no debe dinero a la sociedad, esta no podra pedir posteriormente
al comprador/nuevo propietario que pague el dinero que debia el propietario anterior. Si un
certificado confirmatorio demuestra que el propietario actual debe dinero, debe hablar con su
abogado.

Se cumplen las condiciones: Si se cumplen sus condiciones y esta preparado para seguir adelante
con la compra, su agente inmobiliario le proporcionara una renuncia para que la firme. Una

vez eliminadas las condiciones de compra, debera contratar a un abogado inmobiliario que se
encargue del papeleo legal. Algunos abogados cobran una tarifa por hora, mientras que otros,
sobre todo los especializados en asuntos inmobiliarios, cobran una tarifa fija. Tendra que facilitar
el nombre y los datos de contacto de su abogado a su agente inmobiliario y a su prestamista/
corredor hipotecario y viceversa. Si no renuncia a todas las condiciones, su Oferta de compra
aceptada sera nula y quedara sin efecto. El vendedor ya no tendra ninguna obligacion con usted
y usted ya no tendra ninguna obligacion con el vendedor. En algun momento, probablemente
pocos dias antes de la posesion, tendra que reunirse con su abogado. Su abogado repasara con
usted los documentos legales, incluidos el Informe inmobiliario de la propiedad (RPR) y el titulo de
la propiedad. Su abogado destacara cualquier posible restriccion o advertencia registrada contra
la propiedad, conocera los costos de cierre de la operacion y los desembolsos y le hara firmar

los documentos para transferirle el titulo de propiedad después de que su abogado adelante los
fondos de compra al vendedor. Tendra que llevar un documento de identidad con fotografia a

la reunién con su abogado. Algunos abogados exigen dos documentos de identidad: pasaporte,
carné de conducir o tarjeta de credito. Pregunte a su abogado qué documentos de identidad
acepta. Lleve también un justificante del seguro de su nueva vivienda.

23



SEGURO DEL TITULO DE PROPIEDAD

Su abogado también hablara con usted sobre el seguro del titulo de propiedad. El seguro de titulo de
propiedad funciona como una poliza de seguro estandar y protege contra hallazgos futuros sobre la
propiedad asegurada. Es una forma de seguro de indemnizacion para una propiedad hipotecada. Como
seguro, cubre la pérdida de un interés en una propiedad debido a defectos legales.

Hay dos tipos de seguro de titulo de propiedad:

e La podliza de seguro de titulo de propiedad del prestamista, que suele pagar el prestatario, es en
beneficio exclusivo del prestamista hipotecario. El prestamista puede exigir un seguro de titulo de
propiedad y usted, como comprador, tendra que pagarlo. Es en beneficio exclusivo del prestamista.

e Elseguro de titulo de propiedad del propietario es una poliza independiente en la que el comprador o
el vendedor pagan las primas del seguro para proteger el capital del comprador en la propiedad. Este
seguro de titulo de propiedad puede referirse a la cobertura de cuestiones relacionadas o no con el
titulo. Por ejemplo, el seguro de titulo de propiedad puede cubrir futuros fraudes de titulo (es decir, si
a través de transacciones y papeleo fraudulentos, alguien pierde el titulo de una propiedad que posee
legalmente, el seguro de titulo de propiedad puede ayudar a recuperar el titulo).

El seguro de titulo de propiedad también puede proporcionar “lapso de cobertura” a compradores y
prestatarios, lo que protege sus intereses cuando se esta cerrando una transaccion. A menudo, hay un
intervalo de varios dias entre la presentacion de la transferencia del terreno y/o el documento hipotecario
a la Oficina de Titulos de Propiedad y el registro de estos intereses en el titulo. Los abogados no pueden
entregar los fondos de la hipoteca al vendedor hasta que se haya completado el registro y el titulo no
muestre registros intermedios. Un prestatario puede contratar rapidamente una poliza de seguro de titulo
de propiedad, que entra en vigor en la fecha de emision. Garantiza el estado del titulo en la fecha de
registro de la transferencia del terreno (operacion inmobiliaria) o del documento de préstamo (operacion
hipotecaria). Su abogado puede hablar con usted sobre si cree que este tipo de seguro de titulo de
propiedad es necesario para usted.

Ademas de los honorarios del abogado y los costos del seguro de titulo de propiedad (si los hay),

es posible que también tenga que pagar otros costos de cierre de la operacion, incluidos los ajustes
del impuesto sobre bienes inmuebles. Debido a la forma en la que funcionan los impuestos sobre la
propiedad, es posible que tenga que reembolsar al vendedor parte de los impuestos sobre la propiedad
que ha pagado a su municipio en el ano en curso. Su abogado puede facilitarle mas informacion sobre
estos costos. Hable con su agente inmobiliario sobre su mercado y los gastos que puede esperar.

Normalmente, la toma de posesion (y la entrega de llaves) se produce hacia el mediodia del dia de
la toma de posesion. Siincluyo una inspeccion previa a la posesion como condicion en su Oferta de 24



compra, su agente inmobiliario se encargara
de organizarla a través del representante del
vendedor. Durante la inspeccion previa a la
toma de posesion, debe asegurarse de que la
propiedad se encuentre practicamente en las
mismas condiciones que cuando presento la
Oferta de compra. Los bienes adjuntos deben
seguir en su sitio, al igual que las inclusiones
adicionales que incluyo en su Oferta de
compra. Los electrodomeésticos también
deben estar en las mismas condiciones de
funcionamiento. En cuanto a la limpieza, debe
esperar que la vivienda esté en las mismas
condiciones que cuando la compro, pero no
hay nada que obligue al vendedor a limpiar la
vivienda a un nivel determinado.

Una vez que haya tomado posesion,

si descubre que la vivienda no esta
practicamente en las mismas condiciones o

si se ha quitado algo, tiene que llamar a su
abogado, ya que esto se convertira en un
problema legal entre usted y el vendedor. En el
momento en el que usted recibe las llaves, el
dinero suele haberse transferido al vendedor.
Su agente inmobiliario puede intentar tratar el
asunto con el representante del vendedor, pero
si las cosas no se arreglan a su satisfaccion, su
unico recurso es hablar con su abogado.

Si el problema es con su agente inmobiliario,
lo primero que debe hacer es ponerse

en contacto con su agente. El agente es
responsable de los agentes del sector
registrados en la agencia. El corredor puede
ser capaz de explicar la conducta del titular de
la licencia o puede encontrar una manera de
resolver el problema que usted planted.

Sino cree que el agente haya respondido
satisfactoriamente a sus preocupaciones, el
siguiente paso debe ser ponerse en contacto
con el RECA. En su calidad de organismo
rector de los agentes inmobiliarios, agentes
hipotecarios, administradores de fincas y
administradores de condominios de Alberta,

el RECA esta comprometido con el interes
publico. El RECA establece, regula y ejecuta las
normas para los titulares de licencias del sector,
lo que promueve la integridad del sector y
protege a los consumidores.

St un consumidor considera que su
representante inmobiliario se ha comportado
de forma inadecuada, puede presentar una
denuncia ante el RECA. El primer paso que
dara el RECA sera examinar la denuncia para
determinar si entra dentro de su jurisdiccion

y si existen pruebas suficientes de que se ha
cometido una infraccion. En caso afirmativo, el
RECA iniciara el proceso formal de revision de
la conducta (investigacion).

Si el RECA determina que se ha producido

una conducta indebida, puede imponer una
sancion economica al titular de la licencia

del sector y aplicar otras medidas, pero no
podra obtener ninguna indemnizacion para
usted. Para recibir una indemnizacion debera
emprender acciones judiciales o dirigirse

al Consumer Protection Fund [Fondo de
Proteccion de los Consumidores]. El Consumer
Protection Fund [Fondo de Proteccion de

los Consumidores] esta a disposicion de los
consumidores en caso de que sufran perjuicios
economicos derivados de fraude o abuso de
confianza, o de que el titular de la licencia

del sector no desembolse o rinda cuentas del
dinero depositado en fideicomiso.

Una proteccion adicional para los
consumidores es el seguro de errores

y omisiones (E&O, Errors and Omission
Insurance). El seguro E&O es un seguro de
responsabilidad empresarial destinado a cubrir
los daros resultantes de errores, omisiones

y negligencia por parte de los agentes con
licencias del RECA ocurridos durante la
prestacion de sus servicios. Todos los agentes
con licencias de bienes raices, corretaje
hipotecario y tasacion de bienes raices en
Alberta tienen algun tipo de seguro E&O, que
proporciona una proteccion adicional a los
consumidores.

Para obtener mas informacion sobre todos los
aspectos del RECA, visite www.reca.ca.
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