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Revista digital inmobiliaria
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Somos una familia que defiende

tus derechos y busca tu bienestar





PRESENTACIÓN 
Somos una asociación civil sin fines de lucro

denominada “COLEGIO DE AGENTES INMOBILIARIOS

DEL PERU”.

Desarrollamos acciones conjuntas a favor del gremio

constituido por los agentes inmobiliarios acreditados ante el

Registro Administrativo del Ministerio de Vivienda,

Construcción y Saneamiento, para el cumplimiento de los

objetivos de orden académico, administrativo, de

investigación y proyección social establecidos en la

Ley 29080, sus respectivos Estatutos y Reglamentos, con la

finalidad de conocer e integrar las potencialidades que tiene

dicha actividad.

Tenemos como principal meta desarrollar un programa de

formación académica continua, reforzando conocimientos

100% actualizados, así como brindar beneficios a los

agentes inmobiliarios que integran nuestra asociación.
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La revista digital inmobiliaria “Bien Inmueble” es una revista que brinda

información actualizada sobre el sector inmobiliario.

En esta revista digital N.º 008 te presentamos artículos interesantes, un resumen de

las actividades realizadas durante el presente año 2021, desde el mes de julio al

mes de octubre.

Han sido tiempos difíciles de aislamiento en esta pandemia, contagios masivos del

COVID-19 y no hemos parado nunca como institución.

Publicamos artículos de nuestros socios, fotos de los eventos realizados, banners

de las conferencias magistrales y publicaciones de propiedades de los miembros

del Colegio Profesional de Agentes Inmobiliarios del Perú - CPAIP

Agradecemos a nuestros colaboradores y lectores de la revista, porque sin ustedes

ésta revista no tendría sentido de difusión. Queremos que nos leas, que nos ayudes

a mejorar y que te sumes al equipo de colaboradores de la revista escribiendo un

artículo.

Estamos muy contentos de haber cumplido con nuestros principales objetivos

trazados para el presente año 2021, hemos capacitado a más de 160 agentes

inmobiliarios registrados en nuestros cursos de actualización, denominados

CAPAIR, a la fecha de la publicación de la revista somos casi 500 miembros

inscritos, se desarrollóo con excelencia el II CONGRESO NACIONAL E

INTERNACIONAL “IMPULSEMOS EL SECTOR INMOBILIARIO 2021” con la

participación de ponentes de países como Colombia, México, Chile, España. USA y

Perú.

Saludos cordiales

Mg. Karina Cerna Risco
Directora General de la Revista ”BIEN INMUEBLE”

EDITORIAL
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CÓMO NACE EL COLEGIO DE AGENTES 

INMOBILIARIOS DEL PERÚ

Escribo esta historia en homenaje al Dr. Antenor Castro Urbina, que

en el 9 ° ciclo de la carrera de Educación de la universidad Inca

Garcilaso de la Vega, quien me inspiró a crear el Colegio de

Profesores del Perú - CPP, en el año 1999, algo muy curioso pues era

la única carrera que no tenía Colegio Profesional. Solo existía la

Derrama magisterial y el famoso SUTEP.

Años más tarde se crea el CPP, obviamente yo no tuve nada que ver,

pero la vida hizo que por N circunstancias terminara estudiando y

luego enseñando para ser agente inmobiliario registrado ante el

MVCS y cada vez que un grupo egresaba se iba con nostalgia y no

querían dejar las aulas, entonces recordé las palabras de mi maestro

Antenor y me dije a mi misma: “Vamos a crear el Colegio de

agentes Inmobiliarios del Perú…”

Y así fue que, un 20 de abril del año 2013 nace nuestra institución.

Curiosamente se escogieron 21 cargos todos los asistentes eran

directores de alguna área, recuerdo que con quien compartí esta idea

fue con Carlos Urbina Merino, hoy Vicedecano y enseguida plasmó en

blanco y negro los fundamentos, la misión, la visión. También le

comente a Juan Carlos Sánchez Montes de Oca, quien me dijo que

era mucho trabajo por hacer, pero por sus dotes políticos salió elegido

decano del CAIP. Y así fue pasando el tiempo y hoy, con mucho

orgullo, asumo la decanatura del periodo 2020 – 2023, hemos

crecido, somos más de 400 socios, en diferentes partes del Perú.

Hemos posicionado los “jueves inmobiliarios”, tenemos una imagen

corporativa, el kit ejecutivo es imponente, somos una familia más que

un equipo, nuestro fuerte son las capacitaciones y a fin de año

terminamos agradeciendo a Dios por las bendiciones que nos da,

haciendo labor social en: La Casa Remar, a Los niños del Padre

Martinho, a los niños de Chorrillos, Chancay y Huaral. Hermanos de

Perú y de Venezuela que necesiten nuestro apoyo

Amo esta institución, para mi es una bendición y anhelo que las personas que se incorporen al Colegio Profesional

de Agentes Inmobiliarios del Perú - CPAIP/CAIP tengan la misma filosofía, que entiendan que aquí no venimos a

hacer negocios sino a fortalecer el networking con personas que tienen la misma CULTURA INMOBILIARIA,

personas correctas, que hablan bien de sus colegas, que cumplen con los acuerdos y no puentean las comisiones

pero sobre todo no se quitan los clientes.

Esta historia continuará, pues en la SUNARP nuestra creación dice tiempo indeterminado

Saludos cordiales

Mg. Karina Cerna Risco

Directora General de la Revista ”BIEN INMUEBLE”



REQUISITOS

PARA INCORPORARSE



REQUISITOS
Estimad@ Agente inmobiliario registrado

Te invitamos a incorporarte a nuestra familia CPAIP/CAIP ⭕
Una vez cancelada la cuota de inscripción, nos envías la foto 

del voucher y te damos la bienvenida al 

COLEGIO PROFESIONAL DE AGENTES INMOBILIARIOS DEL PERU

El ser miembro de CPAIP/CAIP te da derecho:

1. Al uso del logo en tarjetas personales y publicidad de redes.

Puedes solicitarnos el logo para fortalecer Branding personal

info@colegiodeagentesinmobiliariosdelperu.com

Kajeceri@hotmail.com

2. Este año 2022 contaremos con nuestro portal propio www.caip.pe y también puedes 

ingresar tus inmuebles de manera gratuita al portal www.tuvivienda.pe

3. Contamos con la revista digital "Bien Inmueble“, puedes publicar artículos y 01 inmueble 

gratis 

4. Continuaremos con nuestros desayunos, almuerzos y reuniones de trabajo inmobiliario

5. Este año 2022 crearemos nuestra programación en el canal de YouTube: marketing 

inmobiliario, inversiones inmobiliarios, lo legal y nuestros ya conocidos y muy bien 

posicionados JUEVES INMOBILIARIOS

6. Tienes acceso a conferencias Gratuitas, descuentos, BECAS, Medias Becas a cursos en 

los que el CPAIP está como auspiciador 

7. A integrar grupos de WhatsApp con asesoría básica en temas legales, contables, de mkt, 

contratos, diseño, etc. Y descuentos para temas específicos

8. Contamos con página web INFORMATIVA -

www.colegiodeagentesinmobiliariosdelperu.com

9. Contamos con REPORTES DE DEUDORES EN SENTINEL

10. Facilitamos reportes de análisis comercial de mercado para valuar tus propiedades

Un saludo cordial, 

Mg. Karina Cerna Risco
Decana CAIP

PD: COMPLETA TUS DATOS CON LA INFORMACIÓN ACTUALIZADA Y CON VERACIDAD, GRACIAS

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSffVTvw0kEjeWmTey2TzrChQwSWnrEKc1VmeRU

LLBZKaHcAcQ/viewform

REQUISITOS

mailto:info@colegiodeagentesinmobiliariosdelperu.com
mailto:Kajeceri@hotmail.com
http://www.caip.pe/
http://www.tuvivienda.pe/
http://www.colegiodeagentesinmobiliariosdelperu.com/
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSffVTvw0kEjeWmTey2TzrChQwSWnrEKc1VmeRULLBZKaHcAcQ/viewform
https://wa.me/message/HYOMK2JE5XR3C1


IMAGEN CORPORATIVA

PERFIL PROFESIONAL



IMAGEN COMERCIAL

IMAGEN CORPORATIVA

ISOLOGOTIPOS REGISTRADOS EN INDECOPI – PARA UTILIZARLOS DEBEN SER MIEMBROS HÁBILES DEL 
COLEGIO PROFESIONAL DE AGENTES INMOBILIARIOS DEL PERÚ Y ESTAR AL DÍA EN SUS CUOTAS



ARTÍCULOS INMOBILIARIOS

HACIENDO PAÍS



Los efectos de la pandemia COVID -situación

económica plagada de incertidumbre, los esquemas

de distanciamiento social y la reinvención de la forma

como las personas viven, trabajan y consumen- están

impactando en el sector inmobiliario. Ello hace

imprescindible plantear líneas de acción donde

concentrar los esfuerzos que lleven a acotar los

siguientes temas:

En relación a las operaciones y transacciones.

Reducir los gastos de operación, cuidar el flujo de

caja y costos de evaluación de riesgos de las

transacciones de los actores inmobiliarios

(inversionistas, constructores, administradores y

brokers) para mantener el valor de los activos y

disminuir el requerimiento de capital de la industria

inmobiliaria. Se deberá ensayar esquemas de trabajo

innovadores, que aseguren espacios confortables,

adecuados y conectados, que contribuyan a que el

negocio continúe operando y generando valor.

Además, pueda poner énfasis al trabajo flexible y a

las ventas en línea.

En relación a los planes.

Poner en marcha planes de mitigación, de corto y

mediano plazo, toda vez que la recuperación de las

inversiones en el mercado inmobiliario está en

función de la magnitud de la pandemia, del empleo

y del ingreso en los segmentos poblacionales.

Permitir redimensionar iniciativas y proyectos que

incluyen la visión de los cambios sustantivos del

negocio, así como los cambios tecnológicos y los

operados en la cultura de nuevos esquemas de

trabajo. Se trata de gestionar las cuentas,

garantizar los ingresos y evitar la morosidad.

En relación al financiamiento.

Buscar fuentes alternativas de financiamiento, ya

que las tradicionales están imbuidas por una

sustancial reducción de la confianza por parte de

los inversionistas, dada la disminución de la

recuperación de los flujos de capital como

consecuencia del incremento del incumplimiento de

las obligaciones de pago, la elevación de las cuotas

de seguros y la liquidez que es característico de los

periodos de incertidumbre. Se deberá extrapolar el

modelo de negocios y el modelo de operaciones

estructurados, contemplando escenarios futuros

asociados a la reactivación económica, la

relocalización de negocios, consorcios y/o

contratos. Así, como la automatización y

robotización en la edificación, el almacenamiento y

la logística con evidente impacto en los costos de

producto y del flujo de caja.

SECTOR INMOBILIARIO 

DESPUÉS DE PANDEMIA

Carlos Urbina Merino

Agente Inmobiliario 

PN-MVCS 10107 

Vicedecano CAIP

Miembro 
CAIP N° 0092

Buscar fuentes alternativas de financiamiento,

ya que las tradicionales están imbuidas por

una sustancial reducción de la confianza por
parte de los inversionistas



Al empezar este tipo de artículos siempre me preguntan:

¿En qué consiste el mercado inmobiliario y quiénes

participan?, es importante precisar que existen un

conjunto de mercados tanto de bienes y servicios, y el

inmobiliario es una de ellos, donde se tranzan bienes

inmuebles y se realizan todo tipo de operaciones

comprendidas en la Ley 29080 - Ley de Creación del

Registro del Agente Inmobiliario y que en conjunto
representan el mercado nacional en su totalidad.

En el caso del sector inmobiliario, o dicho de otra

manera, la industria inmobiliaria, participan distintos

actores: Los Agentes Inmobiliarios, Empresas

Inmobiliarias, en total ya existen más de 16,000 agentes

inmobiliarios reconocidos por el Ministerio de Vivienda,

Construcción y Saneamiento; los bancos, las notarías, el

Ministerio de Vivienda, Construcción y Saneamiento, las

empresas constructoras, las instituciones educativas –

convenios, los gremios inmobiliarios – CPAIP – ASPAI –

CAIRP, los propietarios de bienes inmuebles y los
Inversionistas inmobiliarios.

Es importante precisar que a partir del año 2008 se crea

con la LEY Nº 29080 LEY DE CREACIÓN DEL

REGISTRO DEL AGENTE INMOBILIARIO y su

Reglamento DECRETO SUPREMO N° 004-2008-

VIVIENDA la formalización de los agentes inmobiliarios

en el Perú. Donde explícitamente se le les faculta para

que puedan realizar todo aquello que está comprendido

en el artículo Nº 885 (Bienes Inmuebles) del Código Civil

Peruano. En dicho artículo expresamente no existe venta

de casas ni alquileres entre otras habituales actividades

que realizan los agentes inmobiliarios. De ahí surge

nuestro cuestionamiento de por qué estamos adscritos al

Ministerio de Vivienda y no a la Oficina del Primer

Ministro ya que nuestras actividades según la definición

del artículo Nº 885 son transversales en todos los

sectores de la economía. Para que abunden, revisar el

artículo en mención.

Es evidente que los tiempos han cambiado y la

sociedad se vuelve más cuidadosa con su habitad, es

por ello que surgen nuevos enfoques o conceptos que

están vinculados a la preservación de su entorno

como es el de desarrollo sostenible, que no es más

que el uso de los recursos sin comprometerlos para
que en el futuro las nuevas generaciones los disfruten.

Dicho de otra manera, es la necesidad de satisfacer

las necesidades del presente sin comprometer los

recursos para las futuras generaciones.

Del mismo modo, hoy se estudian las relaciones de

los habitantes y su entorno, en especial con su centro

urbano, esto da origen a la economía urbana, que es

el estudio de las relaciones económicas generadas

para que las instituciones gubernamentales plasmen o

intervengan con un conjunto de acciones que van

desde proyectos a programas dentro del marco de

diferentes estrategias económicas urbanas y así poder

plasmarlo, posteriormente, en planeamientos

urbanísticos, permitiendo conocer las bondades y

carencias que se dan en una determinada urbe o en

un sector para establecer mejoras, fomentar y

encontrar soluciones a tiempo, considerando los

aspectos laborales, infraestructura, construcción,

residuos, etcétera.

Desde esta perspectiva las ciudades son organismos

vivos, tienen un inicio, un crecimiento y en algunos

casos se estancan o declinan e inclusive pueden

desaparecer. Obviamente, se deja claramente

establecido que al comienzo, en especial en países

como el nuestro donde la planificación urbana no

existe, adolecen de servicios básicos (luz, agua,

desagüe), infraestructura de pistas y veredas, así

como también la infraestructura de servicios, medios

técnicos e instalaciones (gubernamentales y/o

sanitarias) que permiten su desarrollo. Una vez que se

van consolidando se apuesta por la seguridad y el

ornato. Este proceso denominado capitalización de las

ciudades permite atraer la inversión privada y como

consecuencia la mejora del valor de las propiedades.

Pinceladas y proyecciones 
sobre el sector inmobiliario

Mg. Sc. Juan Carlos Sánchez 

Montes de Oca

Agente Inmobiliario

PN-MVCS 3635 

Pasdecano CAIP
Miembro CAIP N° 0001



Existe una relación directa entre la inversión en infraestructura y el valor de las propiedades. Hay que entender

cómo se desarrollan las ciudades para poder crecer y capitalizarse con ellas. En la medida que hay un mayor

nivel de inversión en infraestructura, el valor de las propiedades se incrementa.

Ahora bien, no todo crecimiento es positivo, si el crecimiento es desordenado trae consigo dos problemas de

fondo: el primero es el saneamiento físico legal de las propiedades, ya que existen muchas propiedades

conducidas por posesionarios u otras que son de propietarios pero que no han perfeccionado sus títulos de

propiedad y la segunda, es la construcción informal. En ambas situaciones, éstas impiden que los ciudadanos

tengan acceso al crédito y puedan capitalizarse. Podemos afirmar que existe un problema serio de titulación. Se

puede abundar con los reportes del Instituto Nacional de Estadística - INEI que corrobora esta situación. El

saneamiento físico legal de las propiedades y la informalidad de la construcción informal es un problema que

impide la capitalización de sus ciudadanos y es un reto para los agentes inmobiliarios estar preparados para

afrontarlo.

Títulos de propiedad



También es cierto, que es evidente el déficit de

viviendas en el Perú, según Grade 2020, existen

aproximadamente 500,000 familias, sin vivienda (y 1

millón con viviendas de baja calidad). Para cerrar la

brecha de déficit habitacional en el horizonte de 10

años se requerirá producir 190,000 viviendas nuevas

anuales, lo que incluirá: Lima: 84,298; Arequipa:

15,237; Cuzco 7,014; Piura: 4,311; Ica: 4,558; Puno

6,230; Iquitos: 1,611 viviendas anuales.

De igual forma, no existe desarrollo urbano,

entendiéndose como la manera ordenada que

tienen de crecer las ciudades; por el contrario, en el

Perú no existen los Planes de Desarrollo Urbano.

Solo el 11% de las municipalidades lo tienen. Según

Grade, 2020 “Casi la totalidad de crecimiento de las

ciudades peruanas entre 2002-2018 ha sido

informal. Solo 11.7% distritos cuenta con Plan de

Desarrollo Urbano (PDU) vigente”. Según Grade,

2020, “En los últimos 20 años las ciudades

peruanas se han expandido un 39% (siendo un

93% informal) ampliando las brechas de

desigualdad y vulnerabilidad social”.

Habiendo realizado esta breve descripción de la

problemática por la que atraviesa nuestro país, es

necesario precisar la relevancia del entorno, crucial

para el desarrollo de las actividades inmobiliarias. Lo

real y cierto es que el entorno es lo más importante,

más allá del conocimiento del negocio inmobiliario,

este deja de ser relevante ya que el entorno en un

segundo destruye tu negocio, no importa cuánto

sepas o cuánto conozcas del negocio, sin duda,

el entorno te puede destruir en el segundo, por ello,

es necesario de un entorno favorable y predecible.

En ese sentido, el Perú y sus ciudades no están

exentas del contexto nacional e internacional. La

pandemia contrajo el mercado inmobiliario y la

migración venezolana amplió el mercado inmobiliario

en otro segmento.

Es evidente que el mercado inmobiliario se ve

afectado por decisiones de orden político,

económico, social y ambiental, y estas se expresan

en las expectativas de los ciudadanos. Ante la

incertidumbre, los ciudadanos se vuelven

conservadores, no arriesgan y se aprecia en sus

niveles de inversión y la consecuencia es la caída de

los precios de los inmuebles.

La certidumbre es vital para el proceso de

capitalización de los países y las ciudades. Un signo

distintivo del proceso de capitalización de las ciudades

se ve en el incremento del valor del suelo. Hasta el

momento el ruido político, no ha socavado el

crecimiento de la economía peruana y se puede

afirmar que existe dos ámbitos; el político y el

económico. La devaluación de la moneda está

impactando el mercado inmobiliario y es evidente

el incremento de los precios de todos los

productos en el país. También es cierto, que el

negocio inmobiliario en tiempos de bonanza genera

mayor ganancia y en tiempos de incertidumbre

también la genera, igual existe negocio. Esto siempre y

cuando no se quiebre el sistema económico. Desde

esta perspectiva y analizando la ciudad de Lima ésta

será una mega ciudad que abarcará hasta la ciudad de

Ica por el Sur y por el Norte hasta la ciudad de Huacho

y con la Sierra limítrofe. Se consolidará con los trenes

de cercanía. El nuevo enfoque son los canales secos,

grandes líneas ferroviarias.

Lima se convertirá en un HUB con tres puertos en de

San Martin en Ica, Callao y Chancay al Norte y la

ampliación del Aeropuerto de Lima permitirá un mayor

flujo de pasajeros y comercio. Lo cual, en teoría

significa que los precios de las propiedades de la mega

ciudad no caerán, salvo un desastroso entorno.

Esperemos que el entorno no destruya nuestra

economía.

Mg. Sc. Juan Carlos Sánchez Montes de Oca

Agente Inmobiliario PN-MVCS 3635 

Pasdecano CAIP
Miembro CAIP N° 0001



FORMALIZANDO LA 

PROFESIÓN







“SITUACIÓN ACTUAL PRESENTE Y 
AVISORAMIENTO FUTURO DEL 

MERCADO DEL RUBRO 
INMOBILIARIO”

Hoy se comenta con mucha frecuencia y preocupación

entre los colegas, que día a día se encuentran con

mayores dificultades en el mercado inmobiliario – la

conclusión entre uno y otro agente inmobiliario es el

comentario y respuesta, nuestro mercado se esta

contrayendo, digamos, congelándose paulatinamente,

hay menos operaciones al mes y un decrecimiento

sustantivo en el año, el año 2021 perdido , han

transcurrido 10 meses del año, y no dan visos de

recuperación y la natural preocupación e interrogación

¿qué nos espera hacia adelante ?

La pandemia ha desnudado muchas falencias en

nuestro país y sociedad, que al fin y al cabo es nuestra

realidad actual; lamentablemente, la situación política

genera mayor incertidumbre sobre el futuro económico

del país, casi todo suma en negativo, que hacer para

volver a la normalidad; ¿cuánto tiempo tomará para

asentarnos y lograr una situación similar, a la de los años

2018 y 2019?

Los tiempos deben de cambiar y como todo

evoluciona, hay que estar al día en el conocimiento

de la realidad y las tendencias económicas y

sociales, y ahora más, son importantísimas las

sanitarias, las productivas; por tanto, estimar un

equilibrio ponderado de la salud y la economía, a efecto

de salir de esta circunstancia, que debemos considerar

coyuntural, es necesario partir del consiente análisis de

nuestro futuro personal, como profesionales del rubro

inmobiliario, que debemos comisionar por nuestra labor

de intermediación día a día; una voz inteligente pone en

el tapete, promover el desarrollo de una cultura

inmobiliaria, es muy real, debiendo preocuparnos hacia

adelante con optimismo : primero.- Si solo es necesario

estar informado de la realidad actual, sino, también de lo

que nos depara el futuro; debemos considerar como

segundo análisis, si se deben promover nuevas formas y

o alternas metodologías de intermediación, que se

adapten a las circunstancias actuales. Esto demanda

capacitación con mayor intensidad.

La realidad nos muestra, que por ejemplo: hay menos

gente que se dispone a comprar (un factor

desalentador – la subida del dólar) hay menos gente

que aplica para lograr un crédito hipotecario (las

tasas de interés no son estables, suben – por la

degradación de la calificación internacional del riesgo

país) ; por otra parte, las prioridades del gasto

presupuestal familiar (hoy, hay que atender

prioritariamente : alimentación y educación de los

niños); consecuencia de la pandemia hoy endemia, la

informalidad ha crecido a un 82% de la población

económicamente activa (PEA) la reactivación

económica es muy incierta por factores de mercado

interno y externo, por el acontecer político actual,

incertidumbre socioeconómica.



Se dan algunos otros datos oficiales, por ejemplo,

los del BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL

PERÚ, el que, en su memoria 2020 y previsiones

2021 -informativo oficial anual, destaca el

promedio ponderado de la baja del “P.B.I”

producto bruto interno nacional, al resultado de

menos (- 11.1%) considerando además, una caída

de mayores proporciones en el sector inmobiliario,

durante el ejercicio del mismo periodo.

Es decir, gran porcentaje de los factores en el

escenario nacional, son desfavorables, para

alcanzar una normalidad, o un equilibrio

proporcional de oferta y demanda para el mercado

del sector inmobiliario, respecto de las compra-

ventas, así como el de los alquileres; todo esto en

una perspectiva hasta 2023.

Por todo lo anteriormente expuesto, para el

momento presente y hacia adelante, se hacen

indispensables, se planteen alternativas de

nuevos instrumentos de intermediación, que

acrecienten nuestro menú de operaciones, con el

mismo producto “los inmuebles” y reiterando, con

el mismo servicio “la intermediación” como :

1.- Los anticréticos, que podrían

desplazar progresivamente a los

alquileres

2.- Las subastas que podrían desplazar

progresivamente a las ventas

Las citadas modalidades de intermediación van a

crecer progresivamente en volumen de operaciones,

en el mercado inmobiliario, en la medida que se

mantengan en el escenario los factores y variables,

que limitan las ventas y los alquileres, ameritan un

conocimiento de sus alcances, sus formas de negociar,

sus metodologías de cálculo, satisfactorios para el que

quiere proveer, como para el que desea adquirir. Esto

requiere capacitarse en lo especifico.

La capacitación enunciada, deberá ser calificada y

dictada por profesionales de alta especialización en el

rubro, asimismo, directamente emanada del Colegio

Profesional que nos asocia. Bien dicho se anuncia,

que el año 2022 habrá cambios institucionales

sustantivamente importantes; la capacitación y

especialización en el conocimiento del rubro, es el

principal.

La cultura inmobiliaria creciente, en poder de nuestros

asociados, será el medio y arma, que nos diferencie

del resto del amplio espectro en nuestro medio; está al

alcance de los agentes que deseen estar al día en el

conocimiento, en el manejo de los instrumentos y

metodologías de cálculo, para el uso de su

intermediación.

Econ. Ángel Rubén Arias Gallegos

Socio CAIP- 0296

Agente Inmobiliario PN-00455

Hay menos gente que se 

dispone a COMPRAR 

(un factor desalentador – la 

subida del dólar)

Hay menos gente que se aplica 

para lograr un Crédito 

Hipotecario 
(las tasas de interés) 

LA PANDEMIA ha desnudado muchas 
falencias en nuestro País y Sociedad



¿HAY SANCIÓN POR NO TENER CÓDIGO 

DE AGENTE INMOBILIARIO?

Según funcionarios del ministerio de vivienda los

problemas que tenga el agente inmobiliario con su

colega, el agente inmobiliario con el cliente o

cualquier problema que tenga el agente inmobiliario

debe recurrir al poder judicial, no al MVCS

Colegas esto fastidia, REALMENTE SORPRENDE,

pero no debemos quedarnos callados, ni escribir

solo en las redes sociales, es importante tener un

listado de colegas inmobiliarios que no se

comportan bien, de clientes que no pagan

honorarios profesionales y de personas que se

hacen pasar por agentes inmobiliarios sin serlo. En

muchos casos utilizan la palabra asesor inmobiliario

(De acuerdo a la ley un asesor inmobiliario y un

agente inmobiliario son sinónimos, es lo mismo)

Hacemos un llamado a nuestros colegas en seguir

la línea de implementar la “CULTURA

INMOBILIARIA”, firmando contratos de

exclusividad con fecha cierta, legalizados en

notaria, con honorarios profesionales no menores

del 5%, firmemos acuerdos de colaboración entre

colegas y no dudemos ni un minuto en denunciar a

aquellas personas que actúan como agentes

inmobiliarios sin serlo, no tienen código del

ministerio de vivienda. Es lamentable que estemos

huérfanos y que el ministerio de vivienda no nos

defienda, que a la fecha no se sepa del número de

personas multadas con las supuestas 5 UITs por

dedicarse a intermediar en operaciones sin tener

código.

Mg. Karina Cerna Risco

Directora General de la Revista ”BIEN INMUEBLE”

Como Decana del Colegio Profesional de Agentes

Inmobiliarios del Perú - CPAIP, muchas veces recibo

llamadas o mensajes de colegas agentes inmobiliarios

registrados ante el MVCS, que han sido víctimas de

actitudes poco éticas, como por ejemplo de personas que

siendo agentes no respetan los acuerdos de colaboración

y no entregan el monto pactado del 50/50 y/o de clientes

que no pagan los honorarios profesionales

correspondientes una vez concretada la operación

inmobiliaria en notaria.

Emocionada pienso y me respondo que tenemos un

reglamento de la Ley N° 29080 – LEY DE CREACION

DEL REGISTRO DEL AGENTE INMOBILIARIO, que

contiene un anexo especial para denuncias, en la parte

final tenemos el anexo II.

Pero oh sorpresa, ese anexo no es para nosotros!!! como

agentes no tenemos quien nos defienda, ese anexo solo

puede ser llenado por el cliente INTERMEDIADO para

presentar una queja contra los agentes inmobiliarios.

Entonces volvemos a la pregunta ¿A dónde vamos los

agentes inmobiliarios registrados?, ¿Qué entidad es

la encargada de atender nuestras denuncias?...



ANEXO II

INFORMACIÓN QUE CONTIENE LA DENUNCIA

1. Solicitud dirigida al Director General de la Dirección General de Políticas y Regulación en Vivienda y

Urbanismo - DGPRVU.

2. Datos de identidad del denunciante:

- Nombre de la persona natural, razón social o denominación social de la persona jurídica, según

corresponda.

- Número de DNI, si es persona natural o RUC si es persona jurídica.

- Domicilio real o procesal- Número telefónico fijo o móvil

- Dirección de correo electrónico, entre otros.

3. Datos de identidad del denunciado:

- Nombre de la persona natural, razón social o denominación social de la persona jurídica, según

corresponda.

- Domicilio real o procesal. En caso que el denunciante desconozca el domicilio actual del denunciado

se requerirá declaración jurada señalando haber agotado las gestiones para conocer el domicilio.

4. Señalar los fundamentos de hecho de los actos materia de denuncia expuesta en forma clara,

detallada y coherente; asimismo, de conocer los fundamentos de derecho, señalar el tipo de infracción

en la que incurre el Agente Inmobiliario y su base legal.

5. Hacer expresa referencia de la fecha en que se produjeron los hechos.

6. Señalar y adjuntar pruebas que sustentan y acreditan la denuncia; la indicación de la evidencia con

sus características; o el lugar de ubicación para acceder a la documentación o evidencia, de

conformidad con lo previsto en el artículo 162 de la Ley Nº 27444, Ley del Procedimiento

Administrativo General.

7. Señalar actos de presunta reincidencia en casos similares denunciados con anterioridad en el

accionar del Agente Inmobiliario.

8. Fecha, lugar, firma o

huella digital.

9. Otros.

NOTA: La intervención de un

abogado no es obligatoria.

LA LEY N° 29080 SOLO CUIDA AL

INTERMEDIADO



GLOSARIO INMOBILIARIO



USUFRUCTO

Fuente: https://www.sbn.gob.pe/usufructo

https://www.sbn.gob.pe/usufructo


¿Qué es una inversión 

inmobiliaria?
La inversión inmobiliaria abarca el financiamiento,

asesoría, compra, desarrollo, alquiler y venta de

inmuebles con fines de lucro. Cualquier estructura

residencial propia, que se obtiene con la finalidad de

generar ganancias por retorno de inversión, es

considerada inversión inmobiliaria.

INVERSIONES INMOBILIARIAS



Son los ingresos que las personas naturales obtienen por la realización de actividades u operaciones

establecidas en el artículo 24 de la Ley del impuesto a la Renta, el cual establece que, son rentas de segunda

categoría las ganancias obtenidas por:

• La venta de inmuebles

• La cesión definitiva de derechos de llave, marcas, patentes o similares.

• Los intereses generados por la colocación de capital.

• Los intereses y cualquier ingreso recibido por socios de cooperativas como retribución por el capital

aportado. (Excepto cooperativas de trabajo)

• Regalías

• Rentas vitalicias

Obligaciones de no hacer

El vencimiento de un contrato de seguro de vida (por la ganancia determinada por la diferencia entre el valor

actualizado de las cuotas pagadas y la suma total recibida).

La atribución de utilidades, rentas o ganancias de capital, provenientes de Fondos de Inversión - FI,

Patrimonios Fideicometidos de Sociedades Titulizadoras - PFST, incluyendo las que resultan de la redención o

rescate de valores mobiliarios emitidos en nombre de los citados fondos o patrimonios, y de Fideicomisos

Bancarios- FB.

Los dividendos y cualquier otra forma de distribución de utilidades.

Las operaciones realizadas con Instrumentos Financieros Derivados- IFD.

La venta, redención o rescate de valores mobiliarios.

RENTA DE SEGUNDA



¿QUÉ ES UN BIEN INMUEBLE?

ARTÍCULO 885 DEL CÓDIGO CIVIL



INGRESA AL ENLACE Y FIRMA

https://secure.avaaz.org/community_petitions/es/el_ministerio_de_vivienda_debe_fiscalizar_este_ped_solo_contrata_agentes_inmobiliarios_registrados_en_el_ministerio_de_vivienda_ndeg_29080_caip/?fwPMJib&utm_source=sharetools&utm_medium=facebook&utm_campaign=petition-1349473-solo_contrata_agentes_inmobiliarios_registrados_en_el_ministerio_de_vivienda_ndeg_29080_caip&utm_term=fwPMJib%2Bes&fbogname=Karina&fbclid=IwAR3l1AAotuU-wYpODP9CITQfhtWqhJfqVm1moDt1fNDl_VbGkTlm_zKZpXk


CULTURA INMOBILIARIA



1. FIRMAR CONTRATOS EN 

EXCLUSIVIDAD CON

FECHA CIERTA EN NOTARIA

2. PROCURAR COBRAR 

EL 5% A + DE HONORARIOS 

PROFESIONALES

3. FIRMAR ACUERDOS DE 

COLABORACION 

ENTRE AGENTES INMOBILIARIOS 

REGISTRADOS

4. LLENAR LAS HOJAS DE VISITA 

CON EL DNI Y FIRMA DEL CLIENTE

CULTURA 

INMOBILIARIA



RAZONES PARA FIRMAR UN CONTRATO 

DE EXCLUSIVIDAD SIEMPRE



PLANTILLA DE ACUERDO DE 

EXCLUSIVIDAD



CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD

Existen varias técnicas de redacción y argumentación, como docente de más de 24 años ininterrumpidos, una de

mis técnicas favoritas es trabajar con la “nube de palabras” o “lluvia de ideas”, en la que los participantes del curso

de Agente inmobiliario proponen un listado de palabras cuando se les menciona en que piensan al escuchar

“CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD.”

A través de la plataforma mentimeter se les envía un enlace para que puedan escribir las palabras en línea y al

compartir la pantalla vía Zoom observamos que cada integrante del aula ha escrito una palabra.

La siguiente indicación es redactar un artículo que contenga TODAS las palabras en mención y que este artículo

se escriba de manera ordenada siguiendo la siguiente estructura:

Introducción, contenido y conclusión. También se les facilita un listado de 500 conectores o palabras de enlace

para que tengan una redacción más fluida y así nacen nuevos escritores, cada uno con su propio estilo, como se

los presentaré a continuación.

Esta dinámica no solo refuerza el tema de una redacción más fluida sino que fortalece la autoestima de

los participantes que muchas veces no creyeron capaces de crear algo tan hermoso que pudiera ser

publicado en sus redes sociales e incluso en una revista como “BIEN INMUEBLE”.

Mg. Karina Cerna Risco

Directora General de la Revista ”BIEN INMUEBLE”



El contrato de exclusividad, es un documento de

carácter formal, que celebran por un determinado

tiempo vigente, el cliente y el agente inmobiliario.

Dándole de esta manera, el consentimiento para

realizar la promoción de la venta, arrendamiento o

asesoría de un bien inmueble.

Para lo cual ambos suscriben y acuerdan una

contraprestación económica, como consecuencia de

las operaciones inmobiliarias de intermediación que

realiza el agente. Siendo también una herramienta

legal de verificación y constatación, del servicio de

intermediación que realizamos con fecha cierta.

El agente es excluyente a toda falta de ética,

demostrando de manera solida el compromiso, la

confianza, integridad y garantía en la asesoría de

nuestro servicio de intermediación. Protegiendo los

intereses legales y financieros de los intermediados,

con estricta confidencialidad.

Siendo esta una profesión muy competitiva,

conocedores también de la participación de la

competencia desleal, debemos conducirnos de modo

correcto y transparente en todo momento. Ya que

esto asegurará un mejor posicionamiento,

reconocimiento y preferencia en contratar nuestros

servicios, esto implica, literalmente, nuestra seguridad

laboral. Con este contrato único, no solo aseguramos

el pago de nuestros honorarios, sino también, y

convertirnos en actores principales en promover

“cultura inmobiliaria”.

En conclusión, el objetivo de este documento es dar

formalidad y valoración, a nuestro servicio profesional

de intermediación, como también a todos los

partícipes de las operaciones inmobiliarias. Tanto en

transacciones, arrendamientos, asesorías y/o

concretando la escritura pública, resultante de nuestro

compromiso y puntualidad.

OSWALDO CHACÓN HUAMÁN - CEPEA

Un contrato de exclusividad es un documento legal

que expresa un acuerdo entre el propietario de un

inmueble y un agente imobiliario quien se

encargará de promocionar la venta de un inmueble

de manera exclusiva según lo convenido por ambas

partes.

Este contrato debe ser con fecha cierta, donde el

agente se compromete a promocionar la venta

respetando los acuerdos donde prevalecerá la

honestidad y la ética.

El agente inmobiliario deberá asesorar a su cliente

respecto a la valorización del inmueble.

Es importante el tiempo de vigencia que no deberá

ser menor a seis meses para tener la garantía de

su trabajo y seguridad laboral.

Finalmente, al concretar la venta podrá cobrar el

dinero pactado por concepto de comisiones en

contraprestación de los servicios otorgados.

HILDA DORA GARCIA DE ROBLES - CEPEA

El contrato de exclusividad, es aquel contrato

mediante el cual el cliente vendedor o arrendador de

un inmueble formaliza con el agente inmobiliario un

compromiso de exclusividad para que este último

durante un tiempo de vigencia y la valorización

respectiva se encargue de promocionar la venta o

alquiler de su vivienda o local comercial.

Al respecto, el citado contrato de exclusividad incluye

el compromiso, ética, garantía de trabajo y seguridad,

por parte del agente inmobiliario, y la correspondiente

contraprestación del pago del servicio por parte del

propietario del inmueble.

Finalmente, el presente contrato, será legalizado

mediante fecha cierta, en una Notaría Pública de la

ciudad.

JOSE CARLOS DELGADO VALDIVIA - CEPEA

CURSO: LENGUAJE Y REDACCIÓN TALLER

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD



Con el desarrollo económico uno de los sectores

de mayor crecimiento ha sido el sector

inmobiliario, el cual es uno de los ejes de la

economía y como consecuencia de esto ha

generado trabajo directo e indirecto.

Las inmobiliarias han visto con gran expectativa

desarrollar programas habitacionales masivos

como exclusivos de acuerdo a las necesidades de

mercado, aunado a esto la oferta crediticias

ofrecidas por las entidades financieras que han

permitido créditos fáciles. Los proyectos se han

desarrollado en terrenos o en el terreno de casas

que fueron vendidas para este fin, para lo cual los

propietarios de estos inmuebles se vieron en la

necesidad de tener la asesoría y la confianza de

un experto en estos temas (agente inmobiliario)

con la finalidad de ofrecer dichas propiedades a

inmobiliarias para el desarrollo de los proyectos o

a otros clientes, es así como la labor del agente

inmobiliario es importante para realizar la venta

segura y rápida de estos inmuebles y con el

conocimiento del mercado inmobiliario dichas

ventas se hacen con mayor rapidez y con la

seguridad para el propietario, es así que también

el agente inmobiliario ve la necesidad de

formalizar un contrato único con el cliente para

tener la preferencia y evitar que este pueda hacer

acuerdos con otros agentes inmobiliarios con la

finalidad de vender con mayor rapidez su

propiedad motivo por el cual ve la necesidad de

formalizar este contrato pero de exclusividad con

una fecha cierta y en un tiempo determinado para

la venta y que obliga a los propietarios no tener

acuerdo con terceros.

El contrato de exclusividad inmobiliaria es un acuerdo que

se formaliza notarialmente en una fecha cierta entre el

agente inmobiliario que establece que el propietario de la

propiedad (vendedor) cede de modo exclusivo los

derechos de venta de su inmueble por un tiempo

determinado al agente inmobiliario, este contrato va a

permitir que el agente inmobiliario tenga la seguridad

laboral hasta realizada la venta en la cual ganará una

contraprestación por el servicio el cual es denominada

comisión. De acuerdo a este contrato, el agente

inmobiliario se compromete asesorar y a dar una garantía

del trabajo hasta la firma de la escritura notarial al

propietario, el trabajo a realizar deberá ser con ética y con

el compromiso y puntualidad de culminar en el tiempo de

vigencia acordado, para lo cual debe actuar con integridad

y respeto frente a los clientes, asimismo, el propietario

una vez culminada la venta y cobrado el dinero, deberá

dar prioridad al compromiso pactado y pagar la comisión

establecida.

El contrato de exclusividad permitirá asegurar la venta

segura en los tiempos previstos y que el propietario y el

agente inmobiliario actúen con ética y de acuerdo a los

compromisos y obligaciones pactadas y dar garantía a

ambos por ser un contrato notarial que permitirá dar la

seguridad legal a ambos, así como la seguridad a los

clientes (compradores).

FRANK CASTAÑEDA SANCHEZ - CEPEA

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD



Un contrato de exclusividad es un acuerdo entre el

propietario y un agente inmobiliario en donde el cliente

entrega su propiedad a un agente con la tranquilidad

que será una venta segura.

Los contratos de intermediación con exclusividad

están enfocados a proteger los intereses de la venta,

por lo que para garantizar y otorgar seguridad, el

agente inmobiliario responsable del mismo ha de

conocer la propiedad con detalle, tanto sus

características como sus cargas o situación legal. Del

mismo modo, el agente deberá recopilar información

primero y asesorar después respecto al precio,

mercado, tendencia, competencia, servicios que

ofrece, honorarios de la gestión y, sobre todo, de las

responsabilidades y obligaciones acordadas.

Mediante este acuerdo se logra una garantía de

trabajo con ética y en donde el agente inmobiliario

entrega compromiso, integridad, puntualidad y respeto

en el tiempo de vigencia que se llegue a dar; dentro

de este acuerdo también existe la asesoría, para

garantizar preferencia entre los propietarios para con

la agencia, la contraprestaciones de dinero se excluye

en algunos términos.

Y para terminar este tipo de acuerdos son para llegar

a una buena venta segura y donde el propietario se

sienta con seguridad que llegara el objetivo deseado

que sería la venta.

KATTYA VARGAS SAAVEDRA - CEPEA

El contrato de exclusividad es un acuerdo que se

realiza entre dos partes, por un lado el propietario

de un inmueble y por otro con un agente

inmobiliario.

Este acuerdo normalmente tiene un tiempo de

vigencia que es acordado por ambas partes, en

este periodo el agente se compromete a usar todas

sus estrategias de venta, inclusive a participar con

otros agentes para que en un breve tiempo se

llegue a la venta o arrendamiento de la propiedad.

Para lograr esto el agente brinda la asesoría

necesaria para la recopilación de documentos

necesarios.

Este contrato da la confianza al agente que la

propiedad en cuestión no será negociada por otros

agentes y en el caso del propietario que su inmueble

será promocionado en diferentes medios.

Algo muy importante de este acuerdo es que, se

registra al agente con su RUC y su Código de

Agente Inmobiliario, lo que brinda más confianza al

propietario.

Finalmente, en este contrato se acuerdan los

honorarios del agente, que será un porcentaje de la

venta del inmueble

JAIME COHEN - CEPEA

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD

Muchas personas se preguntan ¿Cómo vender un inmueble de manera eficaz? Esto es posible mediante un

contrato de exclusividad. Es un documento legal que expresa un acuerdo entre el propietario, quien desea

vender un inmueble y la agencia inmobiliaria que se encargará de realizar la acción de venta; enfocando de

manera exclusiva dicha operación con el compromiso mutuo de ambas partes. Donde el propietario cede los

derechos de venta a la agencia inmobiliaria de su elección y la agencia inmobiliaria al comprometerse de

manera seria aplicando estrategias que garanticen la venta del inmueble. En este contrato se establecen el

precio del inmueble, los honorarios de la empresa inmobiliaria, así como el plazo de duración. Es un

compromiso favorable para los dos actores de este acuerdo puesto que el inmueble se logrará vender de

manera rápida con un mejor precio. Asimismo, otorga seguridad en dicha operación inmobiliaria con una

exhaustiva calificación del cliente comprador. De tal manera, esta es una buena decisión para toda persona

que quiere vender su propiedad de una manera eficiente y profesional.

PATRICIA CARBAJAL BASTIDAS - CEPEA



ANÍMATE A QUE LA MAYORÍA DE TUS

CONTRATOS SEAN EXCLUSIVOS!

El contrato de exclusividad, es un documento a través del

cual se llega a un acuerdo, entre un agente inmobiliario y

el cliente, quien viene a ser el dueño del predio y espera

se haga una venta segura.

El cliente busca una asesoría completa sobre la venta de

su inmueble y una rápida y eficaz labor para poder

concretar la misma, es por eso que confía y le otorga,

total y absoluto exclusivismo en ser el único responsable

de la venta, firmando un contrato, de ser necesario

notarial, llegando a un acuerdo en la ganancia de la

comisión o dinero a la fecha del cierre de la venta.

En conclusión, el agente inmobiliario se compromete a dar

cumplimiento a todas las cláusulas indicados en el

documento que por preferencia se le otorgó, llamándolo

así, contrato de exclusividad.

Tenemos claro que dicho documento es un acuerdo único

y exclusivo que se da entre el cliente dueño del inmueble

y nosotros los agentes inmobiliarios, quienes nos

autorizan la promoción de venta y/o alquiler de su

inmueble. Si bien es cierto como agentes inmobiliarios

vivimos en la búsqueda de captar nuevos inmuebles para

poder promocionar su venta y/o alquiler, no siempre

contamos con la fortuna que nos otorguen dicha

exclusividad. Es así que, para que tal condición de

exclusivismo se cumpla, en la mayoría de nuestras

captaciones, tenemos que dirigirnos con respeto a los

clientes, demostrando seguridad al expresarnos y

refiriéndonos a nuestro desarrollo laboral, dándole

importancia y prioridad al cliente, transmitiéndole la

confianza que nos deben tener, ya que al brindarle la

asesoría necesaria, absolviendo todas y cada una de sus

dudas sobre la venta final y/o alquiler de su inmueble,

podremos llegar a firmar una escritura notarial con fecha

cierta duración del acuerdo.

En conclusión, comprométete a cumplir cada cláusula

indicada en el acuerdo, y no tengas la menor duda que

pronto estarás siendo llamado: ¡Agente exclusivo del

año!

PAOLA CUBA-VAL - CEPEA

El contrato único y de exclusividad para la promoción

de venta de un inmueble, es un compromiso de venta

segura de la propiedad, bajo ciertos acuerdos o

términos éticos que garantice la confianza depositada

por el propietario en la Agencia inmobiliaria.

Un contrato único de exclusividad, debe tener un

tiempo de vigencia, bajo esta perspectiva no debería

ser menor a seis meses, espacio durante el cual, la

agencia inmobiliaria debe garantizar el compromiso y

seguridad de realizar una venta rápida y segura.

Como todo compromiso o acuerdo, para garantizar su

fiel cumplimiento, debe cumplir con sus acuerdos de fiel

cumplimiento por ambas partes, entre los cuales,

mencionar el monto de la comisión, el respeto y

valoración al trabajo realizado por los agentes

inmobiliarios por su compromiso puesto de manifiesto

en su trabajo y asesoría al cliente como al comprador,

en consecuencia, debería ser por escrito y notariadas

las firmas.

FLORENCIO HILARIO VILCA CAPIRA - CEPEA

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD



El acuerdo de exclusividad es un contrato único

celebrado, por el propietario y el agente inmobiliario,

empleando términos adecuados y plazos fijados,

para impulsar la venta o alquiler de inmueble.

En este documento único se describen las

condiciones, el plazo, el precio, la valoración, así

como las características del inmueble, y la comisión

que paga el vendedor luego de la venta rápida y

segura, de igual forma es un compromiso de

confianza que asumen ambas partes, donde prima la

ética y puntualidad, el respeto mutuo, la integridad, y

como contraprestación el agente recibe dinero una

vez concluido la operación. Durante este proceso, el

agente deberá dar prioridad al inmueble, respetando

los plazos razonables hasta la firma de la escritura

notarial, la asesoría debe ser permanente durante y

después de la venta donde prima el respeto y la

confianza entre ambas partes. La garantía del trabajo

se ve después de la fecha cierta de la venta, el

tiempo de vigencia es fijado por ambas partes.

Es un acuerdo integral y seguro para los firmantes

que brinda seguridad laboral de dependencia al

agente inmobiliario, que se basa en promocionar la

venta o alquiler de inmuebles a potenciales

compradores.

EDGAR SAUL LUDEÑA SINCHITULLO - CEPEA

No existe mejor garantía de tu trabajo, que firmes un

contrato de exclusividad con tu cliente, este

documento único, te brinda la confianza necesaria,

de que tu trabajo será respetado íntegramente.

Siendo así, podrás invertir de tu dinero para publicitar

la venta/ alquiler de un inmueble, por las redes

sociales o medios de difusión que consideres

necesarios, tus honorarios por tu trabajo, están

garantizados con la exclusividad y garantía de que tu

asesoría y metodología de trabajo para generar

confianza en tu cliente, no solo durante en tiempo de

vigencia del contrato, tu imagen profesional es para

siempre.

Nunca olvides la ética, conduce siempre tus acciones

con el compromiso de brindar tu mejor esfuerzo en

favor de quien contrata tus servicios, tu experiencia

te brindara la capacidad de generar una venta

rápida y podrás gozar del beneficio de tu trabajo

cuando lleguen a perfeccionar la escritura notarial

mediante los honorarios que te será entregados

como recompensa de tu esfuerzo.

Es pues, el contrato de exclusividad, el documento

que te otorga la anhelada seguridad laboral y la

preferencia de los clientes ante el trabajo que

desarrolles como agente inmobiliario.

MANUEL PIEROLA MEDINA - CEPEA

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD



Muchas veces, cuando un agente inmobiliario desea

llegar a un acuerdo con un cliente; y menciona las

palabras CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD. El cliente

desconoce este término.

Cabe señalas que este es un contrato único que

mediante Escritura notarial y con fecha cierta de inicio,

la única persona encargada de mostrar el inmueble

para la venta es agente inmobiliario mencionado en

dicho acuerdo.

En este contrato el agente presta la asesoría para una

venta segura y rápida, con el compromiso de actuar de

manera ética.

También es labor del agente verificar la documentación

del inmueble, cerciorase de que el precio de este sea

de acuerdo el mercado

A la vez este acuerdo es una ganaría para el trabajo

del agente inmobiliario y genera una mayor confianza

al cliente. Dando así confianza y seguridad a este

acuerdo.

El contrato tiene un tiempo de vigencia en el cual el

cliente tiene la seguridad que será atendido con

respeto, prioridad, ética e integridad.

Mediante este contrato el agente recibe una

contraprestación el cual es la valoración del trabajo

realizado por él. El Monto de la comisión es un

porcentaje en el que ambos están de acuerdo.

WALTER HERNANDEZ VENTURA - CEPEA

Una consulta que siempre se hace un

Asesor Inmobiliario, ¿Cómo puedo hacer

para tener la prioridad y preferencia en la

venta de un predio?

El contrato de exclusividad inmobiliaria es un

contrato único o acuerdo que se formaliza en las

agencias inmobiliarias que establece que el

propietario de la vivienda (vendedor) cede de modo

exclusivo los derechos de venta de su inmueble por

un tiempo determinado a la agencia o agente

inmobiliario en cuestión, esto le da garantía y de

alguna forma seguridad laboral, esta

contraprestación le otorga confianza, respeto y

valoración a su trabajo.

La exclusividad con un agente inmobiliario conlleva la

firma de un contrato que no supone ventaja alguna

para el vendedor, puesto que con dicha exclusividad

el agente dispone de un inmueble para comercializar

de manera que ni el vendedor ni otros agentes

puedan intervenir durante la vigencia del contrato, El

Asesor es excluyente de toda falta de ética con la

firma de este contrato único.

De esa forma se genera un compromiso como

garantía de trabajo a una venta segura protegiendo la

integridad de ambos intervinientes de dicho contrato,

poniendo una fecha cierta como tiempo de vigencia

para el mismo.

LETHI ANITA ARCE LAZO - CEPEA

CONTRATO DE EXCLUSIVIDAD



¿Qué es un contrato de exclusividad inmobiliaria?
El contrato de exclusividad inmobiliaria es un acuerdo que se formaliza en las agencias inmobiliarias que

establece que el propietario de la vivienda (vendedor) cede de modo exclusivo los derechos de venta de su

inmueble por un tiempo determinado a la agencia en cuestión.

El contrato de exclusividad inmobiliaria fija además de la condición de exclusividad, el precio del inmueble, los

honorarios de la agencia y el plazo de duración de dicha exclusividad puesto que los pactos de duración

indefinida no son admisibles. Así mismo, la agencia se compromete a promocionar activamente el/los inmuebles

en exclusiva para propiciar su venta en el menor tiempo posible. Este contrato es suscrito por todas las partes

involucradas en el proceso de venta: el notario, el vendedor y el comprador.

¿Qué ventajas tiene para el vendedor firmar un contrato de

exclusividad inmobiliaria?
Cuando una agencia inmobiliaria formaliza un contrato de exclusividad con un vendedor, se compromete a

aportar todos sus recursos disponibles para vender la vivienda en el menor tiempo posible. Por tanto, es una muy

buena opción para acortar los plazos de venta de los inmuebles.

La agencia también ayuda al vendedor a definir el precio de venta de la vivienda basándose en estudios de

mercado y en estrategias de promoción para que así, las posibilidades de venta a corto plazo sean mayores.

Además, la inmobiliaria se encarga de gestionar los contratos previos a la venta, de mantener el contacto con la

notaría, de obtener la cédula de habitabilidad y de todos los trámites implícitos en la venta de una vivienda; algo

que le permite al vendedor “desentenderse” del proceso de venta hasta que este se haya dado por finalizado y se

requiera su firma o presencia.

https://www.realia.es/que-es-un-contrato-de-exclusividad

https://www.realia.es/cedula-habitabilidad
https://www.realia.es/que-es-un-contrato-de-exclusividad


CAPACITACIONES FRECUENTES



SE LOGRÓ ABRIR, 

EN EL PRESENTE AÑO 2021 

10 CURSOS DE ACTUALIZACIÓN 

PROFESIONAL 

PARA AGENTES 

INMOBILIARIOS 

REGISTRADOS

Desde febrero del presente año al mes de diciembre se han realizado 10 cursos

ininterrumpidos de actualización profesional para agentes inmobiliarios registrados.

La convocatoria ha sido un éxito, este curso ha acogido tanto a miembros del

CPAIP como a agentes inmobiliarios independientes. Hemos otorgados BECAS,

MEDIAS BECAS y facilidades de pago. Siempre con el compromiso de capacitar a

nuestra gente y mantenernos a la vanguardia. Gracias a todos los participantes

10° CAPAIR

Se han dictado los cursos en

diferentes horarios: mañana, tarde,

noche y fines de semana.

Nuestros docentes son agentes

inmobiliarios especialistas cada uno

en su materia.

“Los mejores con nosotros”…

¿Sabías que la ley N° 29080 exige al

agente inmobiliario registrado a

estar en constante capacitación?

¿Sabías que desde el año que

estudiaste a la fecha han cambiado las

leyes, reglamentos, normas y

procedimientos para nuestra carrera?

https://wa.me/message/HYOMK2JE5XR3C1


CURSOS



VIA ZOOM Y YOUTUBE























NETWORKING



Nos reunimos los 1eros lunes de cada mes en nuestros 

ya conocidos “Desayunos de negocios”



IMAGEN CORPORATIVA



KIT COMPLETO CPAIP - AGENDA 2021, LAPICEROS, 

LIBRO DE ORATORIA, FOTOCHECK, LLAVEROS,  

DIPLOMA DE INCORPORACIÓN

BRANDING CORPORATIVO
Agenda ejecutiva, fotocheck,

lapiceros, tarjetas personales,

llaveros, pines, poleras



BRANDING PERSONAL

Idalia Mendoza, miembro N° 0180 Lino Cerna, miembro N° 0053, 

Jesús tapia, miembro N° 0155



Nuestra Directora de Imagen Carla Hurtado Cipriani y nuestra Decana

Karina Cerna Risco estrenando polera del Colegio profesional de

agentes inmobiliarios del Perú

POLERAS CPAIP

Marcos Chang

Miembro N° 0209

Alberto Yofre Villa Real

Miembro N° 0339



“II CONGRESO NACIONAL E 

INTERNACIONAL: IMPULSEMOS EL 

SECTOR INMOBILIARIO”





Con mucho orgullo desarrollamos el II CONGRESO NACIONAL E INTERNACIONAL: IMPULSEMOS EL

SECTOR INMOBILIARIO 2021, que celebramos los días 6, 7, 8, 9 y 10 de setiembre de 10:00 am a 13:00 pm

(hora Lima - Perú). Fechas en las que contamos con 12 conferencias magistrales de ponentes nacionales e

internacionales.

El evento inició con un DESAYUNO DE NEGOCIOS que se realizó de manera presencial el día lunes 6 de

setiembre, en el edificio TIME – distrito de SURCO. Las conferencias se desarrollaron de manera virtual -

sincrónica los días 7, 8, 9 y 10 de setiembre vía Zoom.

El evento estuvo dirigido a agentes inmobiliarios registrados, a personas y/o empresas que trabajan en el

mundo inmobiliario y que aún no cuenta con su código del ministerio de vivienda, a universitarios, a

profesionales como arquitectos, abogados, ingenieros, contadores, administradores, entre otros.

“II CONGRESO NACIONAL E 

INTERNACIONAL: IMPULSEMOS EL 

SECTOR INMOBILIARIO”



LUNES 6 DE SETIEMBRE: DESAYUNO DE 

NEGOCIOS - PRESENCIAL*

- PAIS: *PERÚ*   

- PONENTE: ROCIO ZUMARAN DE PUN

- HORA: 10 AM A 1 PM

- TEMA: "START UPS Y NETWORKING"

*MARTES 7 DE SETIEMBRE*

1. 

- PAIS: *MÉXICO*   

- PONENTE: OSCAR MÁRQUEZ

- HORA: 10 A 11 AM

- TEMA: "Como Crear una Avalancha de 

Cierres"

2. 

- PAIS: *COLOMBIA*   

- PONENTE: DIANA MURILLO Y CAMILO 

LOBO

- HORA: 11 A 12 M

- TEMA: "Cómo ser un Agente inmobiliario y 

no morir en el intento"

3.

- PAIS: *PERÚ*   

- PONENTE: MG. KARINA CERNA RISCO

- HORA: 12 M A 13 PM

- TEMA: "ANÁLISIS DE LA LEY N°29080"

*MIÉRCOLES 8 DE SETIEMBRE*

4. 

- PAIS: *ESPAÑA*   

- PONENTE: CARLOS PEREZ-NEWMAN

- HORA: 11 AM A 12 M

- TEMA: "Captaciones en exclusiva"

*JUEVES 9 DE SETIEMBRE*

7.

- PAIS: *MÉXICO*   

- PONENTE: RODRIGO GUIZAR

- HORA: 10 AM A 11 AM

- TEMA: "El profesional inmobiliario integral -

Los hábitos del éxito"

PROGRAMA DEL II CONGRESO 2021

8.

- PAIS: *COLOMBIA*   

- PONENTE: CAMILO LOBO

- HORA: 11 AM A 12 M

- TEMA: "Ten la mentalidad de un Crack"

9.

- PAIS: *CHILE*   

- PONENTE: JOSE VALDÉS

- HORA: 12 M A 13 PM

- TEMA: "50 Actividades y hábitos de un 

Agente inmobiliario de alto rendimiento"

*VIERNES 10 DE SETIEMBRE*

10.

- PAIS: *COLOMBIA*   

- PONENTE: FERNANDO PARRA

- HORA: 10 AM A 11 AM

- TEMA: "El entorno digital del profesional 

de bienes raíces"

11.

- PAIS: *PERÚ*   

- PONENTE: CARLOS MENDOZA 

FERNANDES 

- HORA: 11 AM A 12 PM

- TEMA: "Los neuro modelos de 

pensamiento del comprador inmobiliario"

12.

- PAIS: *PERÚ*   

- PONENTE: MG.SC. JUAN CARLOS 

SANCHEZ MONTES DE OCA

- HORA: 12 M A 13 PM

- TEMA: "Mercado inmobiliario actual"

*Cierre del evento*

Carla H. Cipriani 

*DIRECTORA DE IMAGEN CPAIP*

María Teresa Sedán –

*PRESIDENTA DE LA COMISION DE 

RELACIONES INTERINSTITUCIONALES



Agradecemos a 

Carlos PEREZ- NEWMAN

@coaching.inmobiliario

Ponente de España

II CONGRESO NACIONAL E INTERNACIONAL: 

IMPULSEMOS EL SECTOR INMOBILIARIO

Agradecemos a José Valdés

@josevaldesc

https://www.instagram.com/_u/coaching.inmobiliario?fbclid=IwAR2Y0U-epf4WWHbtGAFhKvLBWILBETmYKFCtgy0uamIioIAc2sR_cmnzCwg
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.instagram.com%2F_u%2Fjosevaldesc%3Ffbclid%3DIwAR2ggddvYGbbwZI0IiXmZTsMPS-jhVA4oEX-2NVC0zPtrQKce7B8fFo2JX0&h=AT2On63UWjGRARzNLwmuEVEaOS57erN4MwOTKWouFRh_hJGDGzKHjTRdNL_iOPi0Oe9qxHGGKOoGOvKt0JoXX2ThxVCyooqiSLMOpmBf2xhuIe6TOdFO3KlZh-8tlIXmGu3H&__tn__=-UK-R&c%5b0%5d=AT3VY5TcQd_ddIlesrhczLAqRmMaLwZsumEfNRuBYe6vWCcShtZo5isFILhQIrBJrQf0Gjx_tySXjYsME2dDkPATqyWuzN6HvP2uWt6zx8AXjX49f2UDGDeW_a3vtirDMa3wejUSm41Qy8Ix8-0cizAcQFVjzZdvaUaa9i7XhIGABQgNOzK7oDRreUvKU3u23AJSD4Oh


Agradecemos a Camilo LOBO

@camilolobojuan

Ponente de Colombia Agradecemos a Diana Murillo

@soydianamurillo

Ponente de Colombia

Agradecemos a Fernando PARRA. Ponente de Colombia

PONENTES DE COLOMBIA

mailto:@camilolobojuan
https://l.facebook.com/l.php?u=https%3A%2F%2Fwww.instagram.com%2F_u%2Fsoydianamurillo%3Ffbclid%3DIwAR3ghdbaNiMWLRjW8fZaGdiDyfuEmFmPhPxo2oWPzLogGKU5NZydtHz4eOQ&h=AT3XgB1An7S87brH2fei82a1OEUcIUGuwcu_lqr-Q6FwLIYq_BzIvCWvvBOz4irsrJ1T_7MOp7xIOkAupeUuGtaIFvQqBAS7gw8Rws4M6MsBBlbqCoGqVtcLJbkQ1ziWuIG3&__tn__=-UK-R&c%5b0%5d=AT2mYdSOTQ7aa-LU2QDhk2Ae_DqrTiBrvuEn40s9lP0mHtRlzSODzbUJs9HyThQZawS7ZnlSdC2G0_J5tzbybvkeplhLd6Wn5FyZiG63A9yMPiY3bRSxpQtPxBOOumFJ2Y8XbMTGe8Pb8JLNlcVFtdiBb7D7jRh4Pjau6r6tLO9SxQuRwHIJ-NSXRtskvXjCgrmWspuu


Agradecemos a Rodrigo Guizar

Ponente de México

Agradecemos a Oscar Márquez

@j.oscar.marquez – ponente de 

México

II CONGRESO NACIONAL E INTERNACIONAL: 

IMPULSEMOS EL SECTOR INMOBILIARIO

Agradecemos a nuestra Decana del 

COLEGIO PROFESIONAL DE AGENTES 

INMOBILIARIOS DEL PERÚ 

@karinacernar

https://www.instagram.com/_u/karinacernar?fbclid=IwAR2oTovnznrpvjBg9Pw3QRopjg3dU4vJtrySEXej29XHHgqIBmFiuMQ-cYg


Agradecemos a Carlos Menza

Fernandes

@carlosmendozafernandes

Ponente del Perú

PONENTES DE PERÚ

Agradecemos a Rocío Zumarán de 

Pun, ponente del Perú

Agradecemos a Mg. Sc. Juan Carlos Sánchez
Montes de Oca, pasdecano del COLEGIO

PROFESIONAL DE AGENTES INMOBILIARIOS
DEL PERÚ



Pierre Zerga , ponente representante de Perú 

II CONGRESO NACIONAL E INTERNACIONAL: 

IMPULSEMOS EL SECTOR INMOBILIARIO

Moisés Akerman, ponente representante de Perú 



II CONGRESO NACIONAL E INTERNACIONAL: 

IMPULSEMOS EL SECTOR INMOBILIARIO

Toma con dron gracias a Martín Aragonés Flores y Martín Camacho



TECNOLOGÍA DE PUNTA

Toma con dron gracias a Martín Aragonés Flores y Martín Camacho



Toma con dron gracias a Martín Aragonés Flores y Martín Camacho



“II CONGRESO NACIONAL E 

INTERNACIONAL: IMPULSEMOS EL 

SECTOR INMOBILIARIO”



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente Rocío Zumarán de Pun

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente Rocío Zumarán de Pun



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente Mg. Karina Cerna Risco

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente Leonidas Bravo



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente José Cavero

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, ponente José Cavero



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO TIME



DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, gracias a Rocío Zumarán de Pun

DESAYUNO DE NEGOCIOS EN EL EDIFICIO 

TIME, gracias a Rocío Zumarán de Pun



AUSPICIADORES



INVITADOS ESPECIALES Y 

AUSPICIADORES



LABOR SOCIAL



Nuestro socio Donet Calderón Vallejos sufrió un accidente y casi pierde la vista, los miembros del 

COLEGIO PROFESIONAL DE AGENTES INMOBILIARIOS DEL PERÚ, unidos nos pusimos a la 

brecha y colaboramos con nuestras oraciones, palabras de aliento y un granito de arena... !

Qué Dios te siga protegiendo estimado Héroe de Cajamarca, Donet Calderon Vallejos

HUMANIZANDO LA PROFESIÓN

https://www.facebook.com/donet.calderonvallejos?__cft__%5b0%5d=AZX1ZV471Abn74va9DW3H7aNJuwHf_CQiOl9hHLxn8Z1qvR1sQ_tkb1Uo2UVyR5th9O5CDgkCxc2EPexRPZW8Dcs5zb1Qkqn2HuW0r-wcljo7sJg6GafmubnOZXPpGSXK6UozvYnuyBPfk9nf_vqETRHxHsntKvUGqaoW7oRAcDxDyF6e51BfulKVhrKXE1NoLetrbFcc43iUND0KUu87h3b&__tn__=-%5dK-R


MOMENTOS INOLVIDABLES



un 20 de abril del año 2013 nace

nuestra institución. Juan Carlos

Sánchez Montes de Oca, por

sus dotes políticos salió

elegido decano del CAIP.

ENTUSIASMADOS CREAMOS EL 

COLEGIO DE AGENTES 

INMOBILIARIOS DEL PERÚ

ENTUSIASMADOS CREAMOS EL 

COLEGIO DE AGENTES 

INMOBILIARIOS DEL PERÚ



Primeras promociones del CAIP



Nuestros “JUEVES INMOBILIARIOS” eran presenciales

AHORA NOS REUNIMOPS POR ZOOM



RUEDA DE NEGOCIO



INMUEBLES EN EXCLUSIVA

https://wa.me/message/HYOMK2JE5XR3C1










711.47 HA EN CARRETERA 
PANAMERICANA NORTE PREDIO 
VALLE DEL CHIRA

https://www.facebook.com/mundoinmobiliariolyb/?ref=pages_you_manage


47 HA EN MÁNCORA -TUMBES 
JUNTO A MARINA COAST

https://www.facebook.com/mundoinmobiliariolyb/?ref=pages_you_manage


FECHAS IMPORTANTES



FECHAS INPORTANTES



En año 2007, el 7 de setiembre se promulga la ley N° 29080 "Leu de creación del 

registro de Agentes Inmobiliarios del Perú "

Hoy celebramos nuestro día y quiero enviar un saludo a todos nuestros colegas a nivel 

nacional y principalmente, a nuestros más de 400 socios en el

COLEGIO PROFESIONAL DE AGENTES INMOBILIARIOS DEL PERÚ 

CELEBRAMOS



HIPERVÍNCULOS… INGRESA AQUÍ

http://geo.vivienda.gob.pe/main.html
http://agenteinmobiliario.vivienda.gob.pe/AgentesInmobiliarios.aspx
https://elperuano.pe/
https://www.sbn.gob.pe/
http://www.sunat.gob.pe/
https://www.sunarp.gob.pe/index.asp
http://www.imp.gob.pe/
https://www.gob.pe/vivienda
https://www.gob.pe/
https://enlinea.sunarp.gob.pe/sunarpweb/pages/acceso/ingreso.faces
https://www.gob.pe/pj


EL “COLEGIO DE AGENTES INMOBILIARIOS DEL PERU” ESTÁ DEBIDAMENTE REGISTRADO EN SUNARP, CUENTA CON 

LA PARTIDA REGISTRAL Nº 13130324 Y SE ENCUENTRA HABILITADO EN LA SUNAT CON EL Nº 20557011219

https://wa.me/message/HYOMK2JE5XR3C1

