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EL DEVENGO DE LA RETRIBUCION PROFESIONAL EN LAS
OPERACIONES DE INTERMEDIACION INMOBILARIA

aactividad de intermediacion in-
obiliariaha adquiridoen losdl-
timosanios un extraordinarioau-
ge. Dicho desarrollo, propiciado por el
ritmo frenético de crecimiento del sec-
tor inmobiliario y constructor, ha aus-
piciado el florecimiento de la actividad
demediacién a través dela aperturaen
todo el territorio nacional de numero-
sas oficinas demediacién inmobiliaria.
Ahora, mas que nunca, se producen
multitud de operaciones y transaccio-
nesinmobiliariasde todaclase (muyes-
pecialmente compraventas de primera
vivienda)enlasquelosciudadanosdea
pie ( generalmente jovenes ) interac-
tiian con los profesionales y empresa-
rios de éste sector.

Desde una perspectiva de conflictivi-
dad juridica, dicha interaccion viene
generando incidenciasdediversanatu-
raleza, si bien la cuestion que acapara
mayor controversia radica en la deter-
minacién del momento en el que el
cliente se encuentra obligado a pagar
por los servicios del mediador. En las
lineas que siguen, ofreceremos una vi-
sién que abarca el tema de forma muy
general, en tanto afecta a consumido-
res y al amplio espectro de profesiona-
les y empresarios que, al dia de hoy, in-
tervienen en esta faceta comercial del
sector inmobiliario,

Enprimertérmino, es preciso signifi-
carque la relacion contractual que ini-
cialmente se establece entre el cliente y
el mediador suele formalizarse a través
de la denominada Hoja de Encargo, do-
cumento éste cuya naturaleza ha sido
definida por nuestros Tribunales , en
su continua labor de interpretacion y

aplicacién del derecho, como de contra-
to de corretaje, es decir, aquel por el
que unade las partes-el comitente-en-
comiendaa otra-el corredor-la realiza:
cion de gestiones dirigidas a facilitar la
ulterior celebracion con un tercero de
un contrato en el que estd interesado o
para que le indique ]a oportunidad o la
persona con quien puede celebrarlo.
En el sector inmobiliario, predomina
1a gestion de mediacién como una con-
vencion en la que simplemente se en-
carga al corredor, por sus relaciones
con el mercado, ofertar para su venta
un bien inmueble concreto, aportando-
se los datos del mismo vy el precio, que
suele ser indicativo mas que definitivo,
siendo usual que la retribucién lo sea
en forma de porcentaje.

En consecuencia, sus notas caracte-
risticas serian las siguientes:

1) El corredor pone en contacto a dos
01IMAS personas para que concluyan en-
tresiunnegociojuridico, perosininter-
venir personalmente en el contrato co-
mo representante de una de las partes;

2) El corredor s6lo se compromete a
desplegar la actividad necesaria para

promover la conclusion del contrato,

pero no se obliga a obtener el resultado
deseado pues no depende de su volun-
tad que el contrato llegue 0 no a cele-
brarse;

3) El corredor se limita a buscar y a
aproximar a las partes, pero no contra-
ta en nombre y por cuenta de sus clien-
tes: acerca a las partes para que éstas
contraten entre si.

De lo anterior se deriva que dicho
contrato nace a la vida juridica por la
actividad eficiente v acreditada del co-

rredor, v, en consecuencia, los dere-
chos de éste al cobro de las remunera-

‘ciones convenidas losadquieredesde el

momento en que se perfecciona la com-
praventa encargada, que lleva consigo
la actividad previa de oferta y bisque-
da de adquirente y puesta en contrato
con el vendedor, concertando ambos el
negocio, que efectivamente llevan a ca-
bo, yaquedesde esternomento el media-
dor ha cumplido y agotado su actividad
intermediaria, que es precisamente la
de mediar y no la de vender,
Técnicamente, esto nos lleva a la dis-
tincion legal de los conceptos de perfec-
cién y consumacion del contrato de
compraventa. La perfeccién supone el
acuerdo o convenio entre comprador y
vendedor sobre la cosa objeto del con-
tratoyelpreciode la misia (aunque ni
1a una ni el otro se hayan entregado )
mientrasque laconsumacionde la ven-

«El corredor solo se
compromete a
desplegar la actividad
necesaria para
promover la conclusion
del contrato, pero no se
obliga a obtener el
resultado deseado pues
no depende de su
voluntad que el
contrato llegue o no a
celebrarse»

tasupone laentregade lacosaobjetode
contratacion y el pago del precio o, di-
cho de otra forma; el buen fin de la ope-
racidn. Porlotanto,elderechoalos ho-
norariosdelmediadordimanadela per-
feccion del contrato, como, a titulo de
ejemplo, puede ser el caso de haberse
formalizado a resultas de su interven-
cién un contrato privado de compra-
venta del inmueble, una promesa de
compraventa, un documento de arras
confirmatorias o unaopeion decompra
enla que se ha ejercitado el derecho de
opeion, pudiendo afirmarse que su re-
muneracion no se puede hacer depen-
derdela consumacion delcontrato cele-
brado con su mediacién en cuanto que
sus obligaciones no van mas alla de la
perfeccion del contrato, sin que deba
responder del buen fin de la operacion.
Este serfa el caso que habitualmente se
produce cuando fras 1a firma del docu-
mento privado de compraventa a resul-
tas de la intervencion del mediador, se
produce cualquier incidenciaque impi-
deel otorgamiento de lasescrituras pu-
blicas de compraventa y, por tanto, el
buen fin de la operacion. En este caso,
con la firma del contrato privado de
compraventa nace el derecho al cobro
de la retribucion.

En consecuencia, el derecho del me-
diador al cobro de sus honorarios nace

* desdeelmomento en que quede cumpli-

da o agotada su actividad mediadora
(linica a 1a que se habia obligado) a no
ser que en el respectivo contrato de co-
rretaje se haya estipulado expresamen-
te que el corredor solamente cobrard
sus honorarios cuandola compraventa
haya quedado consumada.




