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OBTAINING  A  NEVADA  REAL  ESTATE  BROKER  OR  BROKER‐
SALESPERSON LICENSE 

 
You may be to the point in your real estate career where you are 
ready to open your own real estate brokerage  firm.   Or perhaps, 
you  have  aspirations  to  get  into management  and  become  the 
supervisor of a real estate office.    In either scenario, the state of 
Nevada  requires  the  owner  of  a  brokerage  firm,  or  the  branch 
manager of an office, to hold an active Nevada real estate broker 

or  broker‐salesperson’s  license.    Some  real  estate  salespersons  simply  choose  to  pursue  a  broker’s 
license for the general knowledge and self‐gratification of having achieved the higher level license. 
 
The Nevada Real Estate Commission adopted regulations NAC 645.101 and NAC 645.102 in defining the 
requirements of applicants for licensure as real estate broker‐salespersons and brokers.  The regulations 
reference NRS 645.343 which addresses the education requirements of 64 semester units (changed  in 
1986 from 45 credits to 64) or the equivalent in quarter units of college level courses which include: 
 

 Three semester units or an equivalent number of quarter units  in  real estate  law,  including at 
least 18 classroom hours of the real estate law of Nevada and another course of equal length in 
the principles of real estate; 

 Nine  semester  units  or  the  equivalent  in  quarter  units  of  college  level  courses  in  real  estate 
appraisal and business or economics; 

 Nine  semester units or  the equivalent  in quarter units of  college  level  courses  in  real estate, 
business or economics; and 

 Three semester units or an equivalent number of quarter units in broker management. 
 
The  RealtySchool.com  45‐hour  Nevada  Real  Estate  Broker  Management  Course  satisfies  the 
requirement of three semester units in broker management.  The remaining 40 college credits can be 
from any courses offered by any accredited college or university or by any other institution which meet 
the standards of education established by the Commission. 
 
Any real estate  licensee of any state or territory of the United States, or the District of Columbia, may 
substitute  two  (2)  years  of  active  experience  during  the  last  ten  (10)  years  as  the  equivalent  of  16 
semester units of college level courses. This may be done for up to eight (8) years of active experience 
or a total of 64 credits.  This credit may not be applied against the requirement for broker management 
or 18 hours of Nevada law. 
 
NAC 645.102 further requires applicants for licensure as a real estate broker to obtain approval of his or 
her financial condition from the Division pursuant to NAC 645.120.   The applicant must provide to the 
Division: 
 

 current employer and the employer’s address; 

 checking accounts with amounts; 
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 savings accounts with amounts; and 

 any other information concerning the person’s finances as the Division deems pertinent. 
 

The Division wants to know that a broker applicant has liquid assets sufficient to maintain a brokerage 
office  for  at  least  180  days.    Should  the  Division  determine  that  an  applicant  is  not  financially 
responsible,  it may  require  that  the  applicant  be  licensed  as  a  broker‐salesperson  until meeting  the 
requirements of  financial  responsibility. The Division may also  require an applicant  to submit a credit 
report. 
 
Additionally,  subsection  4  of  NRS  645.330  requires  broker  applicants  to  demonstrate  experience 
requirements.   Specifically,  the experience  requirements are  to have been actively engaged as a  full‐
time  licensee  in any state or the District of Columbia for at  least two (2) of the  last four (4) years. The 
Division will  require a verified statement  from  the applicant’s employing broker  indicating experience 
and must be reported on a Division form which asks for: 
 

 the period of association with the broker 

 the average number of hours worked per week for the broker 

 any other  information concerning  the activities of  the  licensee which should be considered as 
contributing towards the licensee’s experience while associated with the broker. 

 
The remaining requirements to be licensed as a broker or broker‐salesperson include that the applicant: 
 

 has a good reputation for honesty, trustworthiness and integrity; 

 has not made any false statements of material fact on the application; 

 is competent to transact the business of a licensee in a manner which will safeguard the interests 
of the public; 

 has passed the examination; 

 has submitted all information required to complete the application. 
 
Regarding  the exam, NRS  645.332  addresses  applicants  licensed  in another  jurisdiction and provides 
for  an  exemption  from  certain  examination  requirements.   An  applicant  for  a Nevada  license  is  not 
required to pass the national portion of the real estate examination  if the applicant holds a  license  in 
good standing with another state or territory of the United States, or the District of Columbia, and if the 
requirements  for  licensure  in  that  state  are  substantially  equivalent  to  Nevada  requirements.    The 
applicant must have passed the examination in that state. 
 
The  broker’s  exam  is  administered  by  the  PSI  testing  service.    We  highly  recommend  visiting 
www.psiexams.com and locating the information for the Nevada broker’s test.  In so doing, you will see 
you will be allowed 60 minutes for the 40‐question state portion of the exam and 120 minutes for the 
80‐question  national  section.    The  exam  fee  is  presently  $100.00.    There  is  a  link  to  the  Candidate 
Information Bulletin which is an absolute must read.  The bulletin explains: 
 

 how to register for the exam; 
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 how the computer‐based test operates; 

 the scoring and that a 75% on each section is required; 

 tips for preparing for the exam; 

 information on taking a practice exam; 

 the content including the number of test questions in each category. 
 
Reciprocity – The Division may issue a license as a real estate broker or broker‐salesperson to a person 
who holds a  license as a real estate broker or broker‐salesperson  issued by another state  if that state 
has entered  into a reciprocal agreement with the Nevada Commission. That person must demonstrate 
he or she holds an active license and that the license is in good standing. 
 
 
OPENING A BROKERAGE AND SUPERVISION OF OFFICES 

 
NAC 645.175 requires the responsible party, typically the owner, of a brokerage firm in Nevada to hold 
an active broker’s license.  A branch manager must be a broker or a broker‐salesperson who, within the 
preceding  four  (4)  years  has  had  two  (2)  years  of  active  experience  as  a  real  estate  licensee.    A 
supervising  broker‐salesperson  has  all  the  duties  of,  and  is  subject  to  the  penalties  applicable  to,  a 
broker. Further, a supervisor of a branch office may not manage more than one branch office.   A real 
estate  broker‐salesperson who  is  acting  as manager  of  a  principal  or  branch  office must  notify  the 
Division that he or she is acting in that capacity. 
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THE BROKER MANAGEMENT COURSE 

 
This RealtySchool.com Nevada Real Estate Broker Management Course meets the NAC 645.437 
standards for the 45‐hour broker management course.  Specifically, our course consists of: 
 
Introduction 
 
Office Policy and Procedures, Risk Management, Errors and Omissions, 
Controlled Business Arrangements, Compensation, Employee‐Employer 
relationships and Status of Independent Contractors  

1 Hour 
 
7 Hours  

 
Creating Business Plans  

 
3 Hours  

 
Forms Used by Real Estate Brokerages  

 
4 Hours  

 
Financing Real Estate Transactions Terminology, Closing Costs, 
Transaction Costs, and Net Sheets  
 

 
6 Hours  

State or Local Law Governing Real Estate Transactions   8 Hours  
 
Federal Laws Governing Real Estate Transactions  

 
3 Hours  

 
Professional Relationships Between Agents and Their Clients  

 
3.5 Hours  

 
Valuation of Real Estate & General Principles of Economics  

 
5.5 Hours  

 
Emerging Trends and Practices 
 
Final Exam  

 
2 Hours  
 
2 Hours 

 
TOTAL                       45 Hours 
 
The number of hours dedicated to each topic above may be more or less than what is identified in NAC 
645.637 and is acceptable to the Commission. 
 
Upon your completion of the course, please contact a representative of RealtySchool.com to arrange for 
your school final exam.  The exam consists of 100 multiple‐choice questions and passing score of 75% or 
better is required to be eligible for a certificate of completion. 
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Chapter 1 

Office Policies and Procedures,  
Risk Management,  

Errors and Omissions Insurance,  
Controlled Business Arrangements,  

Compensation, and 
Employee vs. Independent Contractor Status 
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OFFICE POLICIES AND PROCEDURES   

 
Interestingly,  NAC  645.600  states  “The  broker  shall  supervise  the  activities  of 
those licensees, the activities of his or her employees, and the operation of his or 
her  business.  The  supervision  described…  includes,  without  limitation,  the 
establishment of policies, rules, procedures and systems that allow the real estate 
broker to review, oversee and manage…”   So,  it  is clear that Nevada regulations 
require  real  estate  firms  to  have  company  policies  and  procedures manuals  in 
place,  and  brokers who  utilize  them  find  their  brokerages  operate much more 

smoothly.    It  is  important to establish the “rules” of the organization and to make those rules readily 
available in writing for distribution to newly affiliated licensees.  Just like any other successful business, 
a  real  estate  brokerage  firm  must  have  policies  to  maintain  order  and  a  professional  working 
environment  for  all.    A  firm must  have  procedures  in  place  to  define  how  the  daily  operations  and 
processes are to be conducted. 
 
Many real estate companies who skip this  important step  in the creation of a brokerage firm discover 
themselves managing by word of mouth and unwritten rules.  Many individual salespeople find working 
under this type of leadership inconsistent, unprofessional, and may become resentful toward the firm’s 
leadership.  By having a written document representing the policies and procedures, misunderstandings 
and inconsistent decisions are more likely to be avoided as it presumably governs the behaviors of all. 
 
The brokerage’s ownership and management should determine the company’s philosophies, standards, 
ethics, and thus develop the policies and procedures.   For assistance  in creating a manual,  leadership 
can turn to reference books and the internet for guidelines in drafting one.  Although it might be helpful 
to see another firm’s manual, the broker should not just stamp the company logo over the other firm’s 
manual  and  use  that  one.    The  broker  should  take  the  time  necessary  to  reflect  on  policies  and 
procedures that will truly create and maintain the culture desired in the office. 
 
Legal counsel might also be sought to review the final draft.  The firm wants to be sure the systems do 
not violate any laws or even potentially become the source of litigation.  Further, the firm will want to 
know  that  the policies  and procedures  are  legally  ironclad  for protective purposes  in  the event of  a 
lawsuit.   As  an  example,  brokers  are  responsible  for  the  acts  of  all  associated  licensees  and  can  be 
disciplined even without the knowledge of an act that led to a licensee’s sanction.  When the broker can 
point  to  a policies  and procedures manual  that was distributed  to,  and  signed  for  receipt of, by  the 
licensee, the broker has a much better defense in demonstrating communication and supervision. 
 
Below  are  some  recommended  items  to  be  addressed  in  a  real  estate  brokerage  firm’s  policies  and 
procedures manual: 
 
Company Philosophy:  Sharing your company philosophy and beliefs is important to new people joining 
your firm.  They want to know what you’re all about and if their own values are consistent with yours.  
Knowing that clients and customers come first, as an example, says a lot about your philosophy of doing 
business and  the procedures used  in carrying out your policies.   Perhaps, you may wish  to share  that 
there are times when matters are determined by management decision, guided by the philosophies of 
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fairness,  integrity  and  good  communication.   Or,  that  no  other  single  attribute  of  a  person  or  of  a 
business can have a greater impact on success or failure than integrity, and that the brokerage expects 
honesty  and  integrity  from  every  employee  and member  of  the  sales  team.    These  are  important 
messages to communicate to new affiliates and ask that they share in those philosophies. 
 
Problem Resolution:  What processes do you want your licensees to follow when a transaction problem 
arises?  Who should they contact?  When?  How much of the resolution do you want them to handle on 
their own versus seeking management’s participation?   
 
Perhaps  your  manual  might  say,  “In  the  event  that  the  sales  associate  determines  the  need  for 
management assistance and  input prior to proceeding with a client on any particular  issue of concern, 
assistance  is  always  available.    It  is  incumbent  upon  the  agent  to  contact  management  and  seek 
management’s assistance at the onset of any transactional problem to  insure that proper care is given 
to all company clients and customers.” 
 
Participation  in  Sales Meetings  and  Training  Sessions:   We won’t  get  into  the  age‐old debate  as  to 
whether  the  broker  can  “require”  licensees  to  attend  sales  meetings  and  training  because  of  the 
independent contractor status, however having policies and procedures  in place regarding attendance 
comes highly recommended.   
 
Your manual might want to read, “Sales meetings are educational in nature.  Because it is the company’s 
responsibility per NRS 645 to supervise and educate affiliated  licensees, we expect regular attendance 
and participation.”  This reference from NAC 645 might be helpful: 

 
   
NAC  645.600    Responsibilities of broker regarding associated licensees, employees and operation of business; 
agreement to retain licensee as independent contractor. (NRS 645.050, 645.190) 
     1.    Every  real estate broker  shall  teach  the  licensees  associated with him or her  the  fundamentals of  real 
estate or time‐share practice, or both, and the ethics of the profession. The broker shall supervise the activities of 
those licensees, the activities of his or her employees and the operation of his or her business. 
     2.    The supervision described in subsection 1 includes, without limitation, the establishment of policies, rules, 
procedures and systems that allow the real estate broker to review, oversee and manage: 
     (a)  The real estate transactions performed by a licensee who is associated with the real estate broker; 
     (b)  Documents that may have a material effect upon the rights or obligations of a party to such a real estate 
transaction; 
     (c)  The filing, storage and maintenance of such documents; 
     (d)  The handling of money received on behalf of a real estate broker; 
     (e)  The advertising of any service for which a real estate license is required; and 
      (f)  The  familiarization  by  the  licensee  of  the  requirements  of  federal  and  state  law  governing  real  estate 
transactions, including, without limitation, prohibitions against discrimination. 
      3.    In  establishing  such  policies,  rules,  procedures  and  systems,  the  real  estate  broker  shall  consider  the 
number  of  licensees  associated with  the  real  estate  broker,  the  number  of  employees  employed  by  the  real 
estate broker and the number and location of branch offices operated by the real estate broker. 
      4.    A  real  estate  broker  shall  establish  a  system  for  monitoring  compliance  with  such  policies,  rules, 
procedures  and  systems.  The  real  estate  broker  may  use  a  real  estate  broker‐salesperson  to  assist  in 
administering  the  provisions  of  this  section  so  long  as  the  real  estate  broker  does  not  relinquish  overall 
responsibility for the supervision of the acts of the licensees associated with the real estate broker. 
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    5.    A real estate broker may enter into a written agreement with each licensee associated with the 
real estate broker to retain the licensee as an independent contractor. If such an agreement is entered 
into, it must: 
     (a)  Be signed and dated by the real estate broker and the licensee; and 
      (b)  Include  the  material  aspects  of  the  relationship  between  the  real  estate  broker  and  the 
licensee, including, without limitation, the supervision by the real estate broker of the activities of the 
licensee for which a real estate license is required. 
     [Real Estate Adv. Comm’n, § VII subsec. 1, eff. 10‐31‐75]—(NAC A by Real Estate Comm’n, 4‐27‐84; 
R111‐01, 12‐17‐2001; R031‐04, 11‐30‐2004) 

NRS  645.280    Association  with  or  compensation  of  unlicensed  broker,  broker‐salesperson  or 
salesperson  unlawful;  payment  of  commission  other  than  through  broker  or  owner‐developer 
unlawful. 
      1.    It is unlawful for any licensed real estate broker, or broker‐salesperson or salesperson to offer, 
promise,  allow,  give  or  pay,  directly  or  indirectly,  any  part  or  share  of  his  or  her  commission, 
compensation or finder’s fee arising or accruing from any real estate transaction to any person who is 
not  a  licensed  real  estate  broker,  broker‐salesperson  or  salesperson,  in  consideration  of  services 
performed or  to be performed by  the unlicensed person. A  licensed  real  estate broker may pay  a 
commission to a licensed broker of another state. 
       2.    A  real  estate  broker‐salesperson  or  salesperson  shall  not  be  associated  with  or  accept 
compensation from any person other than the broker or owner‐developer under whom he or she  is 
licensed at the time of the real estate transaction. 
       3.    It  is  unlawful  for  any  licensed  real  estate  broker‐salesperson  or  salesperson  to  pay  a 
commission to any person except through the broker or owner‐developer under whom he or she  is 
licensed at the time of the real estate transaction. 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Brokerage Fees and Commissions:   In this section, you will wish to address what commissions and fees 
the licensees are authorized to charge clients on the firm’s behalf.  You may want to acknowledge that 
agency  contracts  are  between  the  client  and  the  broker,  and  not with  the  licensee.    Therefore,  the 
commissions belong to the broker.   You should address that the  licensee may not sue a client  for the 
non‐payment of commissions which can only be done by the broker.   Additionally, the manual should 
contain  language  that  the  licensee may only be compensated by  the employing broker as well as  the 
licensee cannot receive referral fees or kickbacks with proper disclosures and without going through the 
broker.  Licensees may not pay non‐licensed individuals referral fees or commissions.  May the licensee 
accept advanced fees? 
 
Provisions from NRS 645 and NAC 645 which will govern some of the policies and procedures pertaining 
to fees and commission include: 
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NRS 645.630 subsection 1  Grounds for Disciplinary Action 
(c)  Accepting a commission or valuable consideration as a real estate broker‐salesperson or salesperson 
for the performance of any of the acts specified in this chapter or chapter 119 or 119A of NRS from any 
person except the licensed real estate broker with whom he or she is associated or the owner‐developer 
by whom he or she is employed. 
 
NRS 645.633 subsection 1  Grounds for Disciplinary Action 
(c)  Paying a commission, compensation or a finder’s fee to any person for performing the services of a 
broker, broker‐salesperson or salesperson who has not secured a license pursuant to this chapter. This 
subsection does not apply to payments to a broker who is licensed in his or her state of residence. 
(g)  Accepting, giving or charging any undisclosed commission,  rebate or direct profit on expenditures 
made for a client. 
 
NAC  645.675    Agreements for advance fees. (NRS 645.050, 645.190, 645.324) 
     1.    Each agreement for an advance fee used in Nevada must: 
     (a)  Be in writing; 
     (b)  Contain a definite and complete description of the services to be rendered; 
     (c)  Specify the total amount of the fee involved and clearly state when the fee is due; 
     (d)  Not imply or purport to guarantee that the real property involved will be purchased, sold, rented, 
leased or exchanged as a result of the services rendered; 
     (e)  Specify the date of full performance of the services contracted for; 
     (f )   Not imply or purport to represent to purchasers and prospective purchasers of the advertising or 
promotional services offered that a buyer for the property is immediately or soon available; and 
     (g)  Provide that a full refund will be made to the customer if the services for which the advance fee is 
being received are not substantially or materially provided to the customer. 
      2.    Any  oral  representation  or  promise made  to  a  purchaser  or  a  prospective  purchaser  of  the 
advertising and promotional services offered pursuant  to an agreement  for an advance  fee  to  induce 
the purchaser or prospective purchaser of the services to sign the agreement  is  incorporated  into the 
agreement.  The  agreement must  not  relieve  or  exempt  the  vendor  of  the  services  from  any  oral 
representation or promise incorporated into the agreement. 
      [Real Estate Adv. Comm’n, §  IX  subsecs. 1 & 2, eff. 10‐31‐75]—(NAC A by Real Estate Comm’n by 
R031‐04, 11‐30‐2004) 
 
       NAC  645.678    Duties  of  broker  operating  agency  which  lists  rentals  for  advance  fee.  (NRS 
645.050, 645.190)    A broker operating an agency which lists rentals for an advance fee shall: 
      1.    Not  publish,  advertise  or  distribute  information  concerning  a  rental  without  first  receiving 
approval from the owner of the rental. 
      2.    Provide  for  full  refunds  to  customers  if  the  services  for  which  payment  was  received  was 
substantially or materially not received by the customer. 
     3.    Inform each customer in writing of the term for which the rental service is to be provided. 
     4.    Make no additional charge for services rendered during the period for which the services were 
initially purchased. 
     (Added to NAC by Real Estate Comm’n, eff. 8‐21‐81; A by R031‐04, 11‐30‐2004) 
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Antitrust law might also be reviewed in adopting policies regarding brokerage commissions. 
 
AGENCY:   Setting  forth policy regarding the delivery of the required Duties Owed form as per Nevada 
law and obtaining the confirmation of agency relationship would certainly be wise.  In addition to your 
manual  addressing  your  firm’s  policies  regarding  agency  relationships,  it  could  also  identify  the 
procedures, instructing licensees how and when these matters are to be handled. 
 
Confidentiality to the client might be addressed in this section.   
 
What  is  the  firm’s position on dual agency? Designated agency?   Address  the  implementation of  the 
Consent to Act form.   Again, we recommend your policies and procedures be consistent with NRS and 
NAC: 
 
NRS  645.252    Duties of licensee acting as agent in real estate transaction.    A licensee who acts as an 
agent in a real estate transaction: 
      1.    Shall disclose to each party to the real estate transaction as soon as is practicable: 
      (a)  Any material and relevant facts, data or information which the licensee knows, or which by the 
exercise  of  reasonable  care  and  diligence  should  have  known,  relating  to  the  property which  is  the 
subject of the transaction. 
      (b)  Each source from which the licensee will receive compensation as a result of the transaction. 
       (c)  That  the  licensee  is  a  principal  to  the  transaction  or  has  an  interest  in  a  principal  to  the 
transaction. 
      (d)  Except as otherwise provided in NRS 645.253, that the licensee is acting for more than one party 
to the transaction. If a  licensee makes such a disclosure, he or she must obtain the written consent of 
each party to the transaction for whom the licensee is acting before he or she may continue to act in his 
or her capacity as an agent. The written consent must include: 
             (1)  A description of the real estate transaction. 
             (2)  A statement that the licensee is acting for two or more parties to the transaction who have 
adverse interests and that in acting for these parties, the licensee has a conflict of interest. 
             (3)  A statement that the  licensee will not disclose any confidential  information for 1 year after 
the revocation or termination of any brokerage agreement entered into with a party to the transaction, 
unless he or she is required to do so by a court of competent jurisdiction or is given written permission 
to do so by that party. 
              (4)  A statement that a party  is not required to consent to the  licensee acting on behalf of the 
party. 
             (5)  A statement that the party is giving consent without coercion and understands the terms of 
the consent given. 
      (e)  Any changes in the licensee’s relationship to a party to the transaction. 
      2.    Shall exercise reasonable skill and care with respect to all parties to the real estate transaction. 
      3.    Shall provide the appropriate form prepared by the Division pursuant to NRS 645.193 to: 
      (a)  Each party for whom the licensee is acting as an agent in the real estate transaction; and 
      (b)  Each unrepresented party to the real estate transaction, if any. 
      4.    Unless otherwise agreed upon in writing, owes no duty to: 
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       (a)  Independently  verify  the accuracy of  a  statement made by  an  inspector  certified pursuant  to 
chapter 645D of NRS or another appropriate licensed or certified expert. 
       (b)  Conduct  an  independent  inspection  of  the  financial  condition  of  a  party  to  the  real  estate 
transaction. 
      (c)  Conduct an investigation of the condition of the property which is the subject of the real estate 
transaction. 
      (Added to NRS by 1995, 2072; A 2001, 2892; 2005, 649; 2007, 1788) 
 
       NRS  645.253    Licensees  affiliated  with  same  brokerage:  Additional  duties  when  assigned  to 
separate parties to real estate transaction.    If a real estate broker assigns different licensees affiliated 
with his or her brokerage to separate parties to a real estate transaction, the licensees are not required 
to obtain the written consent required pursuant to paragraph (d) of subsection 1 of NRS 645.252. Each 
licensee shall not disclose, except to the real estate broker, confidential information relating to a client 
in violation of NRS 645.254. 
      (Added to NRS by 1995, 2073) 
 
      NRS  645.254    Additional duties of licensee entering into brokerage agreement to represent client 
in  real estate  transaction.    A  licensee who has entered  into  a brokerage  agreement  to  represent  a 
client in a real estate transaction: 
      1.    Shall exercise reasonable skill and care to carry out the terms of the brokerage agreement and 
to carry out his or her duties pursuant to the terms of the brokerage agreement; 
      2.    Shall not disclose confidential  information relating to a client for 1 year after the revocation or 
termination of the brokerage agreement, unless he or she is required to do so pursuant to an order of a 
court of competent jurisdiction or is given written permission to do so by the client; 
      3.    Shall seek a sale, purchase, option, rental or lease of real property at the price and terms stated 
in the brokerage agreement or at a price acceptable to the client; 
       4.    Shall  present  all  offers made  to  or  by  the  client  as  soon  as  is  practicable,  unless  the  client 
chooses to waive the duty of the licensee to present all offers and signs a waiver of the duty on a form 
prescribed by the Division; 
      5.    Shall disclose  to  the client material  facts of which  the  licensee has knowledge concerning  the 
transaction; 
      6.    Shall advise the client to obtain advice from an expert relating to matters which are beyond the 
expertise of the licensee; and 
      7.    Shall account for all money and property the  licensee receives  in which the client may have an 
interest as soon as is practicable. 
      (Added to NRS by 1995, 2073; A 2007, 1788) 
 
Requirements  of  Listings:    What  do  you,  as  the  broker,  authorize  the  licensee  to  charge  for 
commissions?    Do  you  have  a  minimum  term?    Are  you  going  to  create  policies  regarding  what 
requirements  a  listing  and  the  listed  property must  have  in  order  to  be  acceptable  to  you?   What 
documents will you require in a listing transaction file?  Will you allow “pocket listings” and if so, under 
what conditions? 
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Requirements of Purchase Agreements:  Similarly, what transaction documents will you require?  Think 
about procedures you want your licensees to handle regarding the presentation of offers, the handling 
of  counter‐offers,  and  rejections.    Should  you  address  the  handling  of  earnest  money  deposits?  
Consider the following statutes: 
 
NRS 645.630 subsection 1  Grounds for Disciplinary Action 
  (e)  Failing to maintain, for review and audit by the Division, each brokerage agreement and property 
management agreement governed by the provisions of this chapter and entered into by the licensee. 
      (f)  Failing, within a reasonable time, to account for or to remit any money which comes into his or 
her possession and which belongs to others. 
      (g)  If he or she is required to maintain a trust account: 
             (1)  Failing to balance the trust account at least monthly; and 
             (2)  Failing to submit to the Division an annual accounting of the trust account as required in NRS 
645.310. 
      (h)  Commingling the money or other property of his or her clients with his or her own or converting 
the money of others to his or her own use. 
       (i)  In  the case of a broker‐salesperson or salesperson,  failing  to place  in  the custody of his or her 
licensed broker or owner‐developer, as soon as possible, any deposit or other money or consideration 
entrusted  to  him  or  her  by  any  person  dealing with  him  or  her  as  the  representative  of  his  or  her 
licensed broker. 
       (j)  Accepting  other  than  cash  as  earnest money  unless  that  fact  is  communicated  to  the  owner 
before  his  or  her  acceptance  of  the  offer  to  purchase  and  that  fact  is  shown  in  the  receipt  for  the 
earnest money. 
      (k)  Upon acceptance of an agreement,  in the case of a broker, failing to deposit any check or cash 
received as earnest money before  the end of  the next banking day unless otherwise provided  in  the 
purchase agreement. 
      (l)  Inducing any party to a brokerage agreement, property management agreement, agreement of 
sale  or  lease  to  break  it  in  order  to  substitute  a  new  brokerage  agreement,  property management 
agreement, agreement of sale or  lease with the same or another party  if the  inducement to make the 
substitution is offered to secure personal gain to the licensee or owner‐developer. 
 
NRS 645.633 subsection 1  Grounds for Disciplinary Action 
(f)  Failure to include a fixed date of expiration in any written brokerage agreement or failure to leave a 
copy of such a brokerage agreement or any property management agreement with the client.  
   
NRS 645.635 subsection 1  Grounds for Disciplinary Action 
3.    Failure to deliver within a reasonable time a completed copy of any purchase agreement or offer to 
buy or sell real estate to the purchaser or to the seller, except as otherwise provided in subsection 4 of 
NRS 645.254. 
5.    Representing to any lender, guaranteeing agency or any other interested party, verbally or through 
the preparation of  false documents, an amount  in excess of the actual sale price of the real estate or 
terms differing from those actually agreed upon. 
      6.    Failure  to produce any document, book or record  in his or her possession or under his or her 
control, concerning any real estate transaction under investigation by the Division. 
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      7.    Failure  to reduce a bona  fide offer  to writing where a proposed purchaser requests  that  it be 
submitted in writing, except as otherwise provided in subsection 4 of NRS 645.254. 
      8.    Failure to submit all written bona fide offers to a seller when the offers are received before the 
seller  accepts  an  offer  in writing  and  until  the  broker  has  knowledge  of  that  acceptance,  except  as 
otherwise provided in subsection 4 of NRS 645.254. 
      9.    Refusing because of race, color, national origin, sex or ethnic group to show, sell or rent any real 
estate for sale or rent to qualified purchasers or renters. 
       10.    Knowingly  submitting  any  false  or  fraudulent  appraisal  to  any  financial  institution  or  other 
interested person. 
 
Other Policies and Procedures Topics to Consider:     
 

 Smoking 

 Drugs and Alcohol 

 Dress Code 

 Housekeeping Matters 

 Sexual Harassment 

 Confidentiality and Fiduciary 

 Advertising restrictions, especially 
internet and email 

 Do Not Call and Anti‐Spam legislation 

 Office supplies 

 Postage 

 Yard Signs 

 Advertising 

 Internet Marketing 

 Membership with NAR 

 Payment of Dues and Office Bill 

 Personal Transactions 

 Keeping License Current 

 Compliance with Federal, State, and 
Local Laws 

 Termination from the Company 

 Company Generated Business 

 Fair Housing

 
It is highly recommended that the person who creates the policies and procedures manual reviews NRS 
and NAC 645 while drafting the document in a similar fashion we have above.  By referencing the law, 
important issues to address will “pop out” and become apparent for inclusion in the manual.  Although 
the entire manual will not contain purely legal issues, it is necessary these matters be addressed for risk 
management protection. 
 
Remember, the purpose of the document  is to  inform  licensees of the way your brokerage chooses to 
do business.  It will inform those who join your organization and it will also serve as a point of reference 
for  how matters  are  to  be  handled  both  by  the  licensees  and management.    If  you  have managed 
before, think about all the times your salespeople have said, “I didn’t know that” or “no one ever told 
me.”    This  document  is  a  communication  vehicle.    And  as we  have  stated,  brokers  often  need  to 
demonstrate in a legal suit that there are systems and procedures in place.  A well written policies and 
procedures manual will certainly help support that case. 
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RISK MANAGEMENT  

 
Risk management involves the identification of future, potential risks 
to  the  real estate brokerage as well as all associated  individuals.    It 
includes a coordinated effort to minimize or eliminate the possibility 
of undesired events  such  as  litigation  in particular.   Common  areas 
where real estate practitioners find themselves at legal risk include: 
 

 Agency 

 Disclosures or Lack Thereof 

 Misrepresentation and Fraud 

 Unauthorized Practice of Law 

 Violation of Federal Laws 

 Violations of State Real Estate Licensing Laws and Regulations 
 
Recommendations for Risk Reduction  
 
Broker‐owners should develop a plan  to address risk management and continue  to  implement such a 
plan.  Components of a sound risk management plan include: 
 

 Documentation 

 Policies and procedures 

 Education via training classes and sales meetings 

 Errors and omissions insurance 

 Transaction management 
 
Documentation – By the time an aggrieved consumer  files a complaint with the Division, the Division 
investigates  the matter, a hearing  is held or possibly  the case goes  to court, many months may have 
passed and the licensee’s memory and recollection of the facts could easily be foggy.  Having excellent 
notes, copies of all paperwork and correspondence and emails, a phone log, and other documentation 
as applicable will prove to be life‐saving.   
 
Policies  and  procedures  – We  described  in  the  previous  section  regarding  policies  and  procedures, 
brokers who utilize a well‐written manual are actually  communicating  to all  licensees  the  company’s 
stance  on  legal  matters  and  are  providing  instructions  on  how  to  operate  legally,  ethically,  and 
professionally.    Licensees  should be  required  to  report  to management  any  indicators of  a potential 
formal  complaint  immediately.    It  then  becomes  incumbent  upon management  to  act  swiftly  and 
document everything. 
 
Education via training classes and sales meetings – Referring back to NAC645.600, “Every real estate 
broker shall  teach  the  licensees associated with him or her  fundamentals of real estate or  time‐share 
practice, or both,  and  the ethics of  the profession.  The broker  shall  supervise  the  activities of  those 
licensees, the activities of his or her employees and the operation of his or her business.”   Brokers who 
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continually  train  and update  their  licensees on  these potentially  risky  subject  areas  are,  in  actuality, 
implementing a component of a risk management plan.  As you glance at the list of common risk areas, 
you may be  reminded why our Commission adopted  regulations  requiring  core  continuing education 
courses  in  these areas.   Maintaining excellent records of what education you provided and when will 
certainly  prove  to  be  helpful  in  demonstrating  you  have  fulfilled  your  obligations  of  “teaching”  and 
“supervision.”    Keep  a  file  of  all  training  calendars,  course  outlines,  sales meeting  dates,  and  sales 
meeting agendas.  Ongoing education is imperative as a risk reduction strategy. 
 
Errors and Omissions Insurance – Errors and omissions insurance is designed to protect your brokerage 
in the event of a substantial lawsuit can be purchased from any number of providers.  As you shop for 
policies, read and compare them carefully as there can be huge differences in coverages.  Staying with 
the same  insurer  for  repeated years and maintaining a  track  record of no  filed claims will more  than 
likely  lead  to pricing advantages.   Evaluate  the benefits of a  larger deductible.   You will also want  to 
examine what acts are excluded such as misrepresentation, fraud, or a licensee’s personal transactions.   
 
Transaction management – The broker, manager, or an individual employed by the firm who is qualified 
should be reviewing all transactions performed by licensees.  Some firms check office files while others 
use transaction management software.  There should be established policies and procedures pertaining 
to  transaction management  including who  reviewed  the  file, when,  and  how  often.   What  are  the 
required  documents  for  each  listing,  buyer  brokerage  agreement,  sale,  and  rental?    What  is  the 
procedure when  a  required  document  is missing  or  incomplete?   Were  the  appropriate  disclosures 
tendered  in  a  timely  manner?    Did  clients  receive  copies  immediately  upon  signing  or  within  a 
reasonable time thereafter?  Again, if the firm can demonstrate a transaction management system is in 
place,  that will become essential  in  the  firm’s defense  in  the event of  litigation.   The goal  for  such a 
system is to avoid such litigation altogether.  
 
Common areas of risk: 
 
Agency – NRS 645.252‐257 constitutes much of Nevada’s agency law.  As you read through the statutes 
on the following pages, it is easy to see the acts that commonly lead to disciplinary actions: 
 

 did not disclose to all parties as soon as practicable 

 did not disclose materials facts known or that should have been known 

 did not disclose each source of the licensee’s compensation 

 did not disclose license status when acting as a principal in the transaction 

 did not obtain informed consent when a dual agency:  Consent to Act 

 did not exercise reasonable skill and care 

 did not maintain obligations of confidentiality 

 did not present all offers as soon as practicable 

 did not advise the client to obtain advice from an expert when matters are beyond the licensee’s 
expertise 

 did not account for all money and property 
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NRS  645.252    Duties of licensee acting as agent in real estate transaction.    A licensee who acts as an 
agent in a real estate transaction: 
      1.    Shall disclose to each party to the real estate transaction as soon as is practicable: 
      (a)  Any material and relevant facts, data or information which the licensee knows, or which by the 
exercise  of  reasonable  care  and  diligence  should  have  known,  relating  to  the  property which  is  the 
subject of the transaction. 
      (b)  Each source from which the licensee will receive compensation as a result of the transaction. 
       (c)  That  the  licensee  is  a  principal  to  the  transaction  or  has  an  interest  in  a  principal  to  the 
transaction. 
      (d)  Except as otherwise provided in NRS 645.253, that the licensee is acting for more than one party 
to the transaction. If a  licensee makes such a disclosure, he or she must obtain the written consent of 
each party to the transaction for whom the licensee is acting before he or she may continue to act in his 
or her capacity as an agent. The written consent must include: 
             (1)  A description of the real estate transaction. 
             (2)  A statement that the licensee is acting for two or more parties to the transaction who have 
adverse interests and that in acting for these parties, the licensee has a conflict of interest. 
             (3)  A statement that the  licensee will not disclose any confidential  information for 1 year after 
the revocation or termination of any brokerage agreement entered into with a party to the transaction, 
unless he or she is required to do so by a court of competent jurisdiction or is given written permission 
to do so by that party. 
              (4)  A statement that a party  is not required to consent to the  licensee acting on behalf of the 
party. 
             (5)  A statement that the party is giving consent without coercion and understands the terms of 
the consent given. 
      (e)  Any changes in the licensee’s relationship to a party to the transaction. 
      2.    Shall exercise reasonable skill and care with respect to all parties to the real estate transaction. 
      3.    Shall provide the appropriate form prepared by the Division pursuant to NRS 645.193 to: 
      (a)  Each party for whom the licensee is acting as an agent in the real estate transaction; and 
      (b)  Each unrepresented party to the real estate transaction, if any. 
      4.    Unless otherwise agreed upon in writing, owes no duty to: 
       (a)  Independently  verify  the accuracy of  a  statement made by  an  inspector  certified pursuant  to 
chapter 645D of NRS or another appropriate licensed or certified expert. 
       (b)  Conduct  an  independent  inspection  of  the  financial  condition  of  a  party  to  the  real  estate 
transaction. 
      (c)  Conduct an investigation of the condition of the property which is the subject of the real estate 
transaction. 
      (Added to NRS by 1995, 2072; A 2001, 2892; 2005, 649; 2007, 1788) 
       NRS  645.253    Licensees  affiliated  with  same  brokerage:  Additional  duties  when  assigned  to 
separate parties to real estate transaction.    If a real estate broker assigns different licensees affiliated 
with his or her brokerage to separate parties to a real estate transaction, the licensees are not required 
to obtain the written consent required pursuant to paragraph (d) of subsection 1 of NRS 645.252. Each 
licensee shall not disclose, except to the real estate broker, confidential information relating to a client 
in violation of NRS 645.254. 
      (Added to NRS by 1995, 2073) 
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      NRS  645.254    Additional duties of licensee entering into brokerage agreement to represent client 
in  real estate  transaction.    A  licensee who has entered  into  a brokerage  agreement  to  represent  a 
client in a real estate transaction: 
      1.    Shall exercise reasonable skill and care to carry out the terms of the brokerage agreement and 
to carry out his or her duties pursuant to the terms of the brokerage agreement; 
      2.    Shall not disclose confidential  information relating to a client for 1 year after the revocation or 
termination of the brokerage agreement, unless he or she is required to do so pursuant to an order of a 
court of competent jurisdiction or is given written permission to do so by the client; 
      3.    Shall seek a sale, purchase, option, rental or lease of real property at the price and terms stated 
in the brokerage agreement or at a price acceptable to the client; 
       4.    Shall  present  all  offers made  to  or  by  the  client  as  soon  as  is  practicable,  unless  the  client 
chooses to waive the duty of the licensee to present all offers and signs a waiver of the duty on a form 
prescribed by the Division; 
      5.    Shall disclose  to  the client material  facts of which  the  licensee has knowledge concerning  the 
transaction; 
      6.    Shall advise the client to obtain advice from an expert relating to matters which are beyond the 
expertise of the licensee; and 
      7.    Shall account for all money and property the  licensee receives  in which the client may have an 
interest as soon as is practicable. 
      (Added to NRS by 1995, 2073; A 2007, 1788) 
       NRS  645.255    Waiver  of  duties  of  licensee  prohibited.    Except  as  otherwise  provided  in 
subsection 4 of NRS 645.254, no duty of a licensee set forth in NRS 645.252 or 645.254 may be waived. 
      (Added to NRS by 2007, 1787) 
      NRS  645.256    Broker who provides asset management services to client required to provide Real 
Estate Division with certain information annually; disciplinary action by Division. 
      1.    A broker who enters into an agreement to provide asset management services to a client shall: 
      (a)  Disclose annually to the Division any such agreements to provide asset management services to a 
client; and 
      (b)  Provide proof satisfactory to the Division on an annual basis that the broker has complied with 
the requirements of NRS 645H.490. 
       2.    In  addition  to  any  other  remedy  or  penalty,  the  Division  may  take  administrative  action, 
including,  without  limitation,  the  suspension  of  a  license  or  permit  or  the  imposition  of  an 
administrative fine, against a broker who fails to comply with this section. 
      3.    As used in this section: 
      (a)  “Asset management” has the meaning ascribed to it in NRS 645H.030. 
      (b)  “Client” has the meaning ascribed to it in NRS 645H.060. 
      (Added to NRS by 2011, 2831) 
       NRS  645.257    Action  to  recover  damages  suffered  as  result  of  licensee’s  failure  to  perform 
certain duties; standard of care. 
      1.    A person who has suffered damages as the proximate result of a  licensee’s  failure to perform 
any duties required by NRS 645.252, 645.253 or 645.254 or the regulations adopted to carry out those 
sections may bring an action against the licensee for the recovery of the person’s actual damages. 
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       2.    In  such  an  action,  any  knowledge  of  the  client  of  the  licensee  of  material  facts,  data  or 
information relating to the real property which is the subject of the real estate transaction may not be 
imputed to the licensee. 
      3.    In an action brought by a person against a  licensee pursuant  to subsection 1,  the standard of 
care  owed by  a  licensee  is  the  degree  of  care  that  a  reasonably  prudent  real  estate  licensee would 
exercise and is measured by the degree of knowledge required to be obtained by a real estate licensee 
pursuant to NRS 645.343 and 645.345. 
      (Added to NRS by 1995, 2073; A 2001, 2893) 
 
 
The Commission may sanction  the  licensee as well as  the supervising broker with an administrative 
fine  of  up  to  $10,000  for  each  violation  and/or  suspend,  revoke,  deny  the  renewal  of,  or  place 
conditions upon the license if  found guilty. 
 
Disclosures or Lack Thereof – Referring again to NRS  645.252, “A licensee who acts as an agent in a real 
estate transaction shall disclose to each party to the real estate transaction as soon as is practicable any 
material and relevant facts, data or  information which the  licensee knows, or which by the exercise of 
reasonable care and diligence should have known, relating to the property which  is the subject of the 
transaction.”  There has been increasing litigation regarding a licensee’s obligations as part of the duty 
of due care  to disclose material and  relevant  facts  to a buyer,  in particular, pertaining  to  the  subject 
property.   Note that the Nevada statute  includes the verbiage “or which by the exercise of reasonable 
care and diligence should have known.”  Although Nevada licensees are not expected to investigate the 
property with  the  degree  of  diligence  and  expertise  of  that  of  a  home  inspector  or  builder, we  are 
required  to notice visible signs of potential and existing problems and  fulfill a duty of  further  inquiry.  
When  representing  the  seller  in  a  transaction, we must  disclose  to  the  buyer  or  the  buyer’s  agent 
material facts even if such a disclosure would work against the seller’s best interests.  We cannot remain 
silent  on  such  issues  and  we  are  not  breaching  any  duty  to  the  seller  by making  the  appropriate 
disclosure.   Failure to disclose is an act for which licensees may be disciplined by the Commission. 
 
Misrepresentation and Fraud – The primary distinction between misrepresentation and fraud is intent.  
Both  acts  equate  to  the  communication  by  the  licensee  to  a  party  in  the  transaction  of  inaccurate 
information.    Misrepresentation  is  the  misstatement  of  information  without  knowing  any  better, 
perhaps even believing the information being communicated is accurate.    This is often called negligent 
misrepresentation.   As an example, where the seller discloses on the Seller’s Real Property Disclosure 
Statement  that  there are no problems with  the roof  (when  in  fact  the  roof  leaks), which  the  licensee 
then communicates to the buyer in saying, “the roof is in good shape”, is negligent misrepresentation.  
The fact the licensee was just relaying information provided by the seller does not excuse the licensee’s 
liability in making the misrepresentation.  The fact that the licensee thought the information was correct 
will  not  be  an  adequate  defense  either.    Courts  have  found  that  the  licensee  has  to  put  forth  a 
reasonable effort to confirm or refute the information provided by the seller before communicating that 
same  information to the buyer.    In some cases, the  licensee has been vindicated of misrepresentation 
charges if there was additional evidence supporting the seller’s claims. 
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In a Kansas lawsuit, Johnson v. Greer Real Estate Company, the listing agent indicated in the MLS™ that 
the property was connected to a sewer system when  in  fact,  it utilized a septic tank.   The purchasers 
had  specifically  informed  their  agent  they wanted  nothing  to  do with  a  home  that was  on  a  septic 
system.    The  case went  to  the  Supreme Court  of  Kansas which  held  that  regardless  of whether  the 
sellers knew  it was connected  to a septic system or not, a knowledgeable  real estate  licensee should 
have  known  the  correct  facts  and  disclosed  them.    The  general  public  has  the  right  to  rely  on  the 
statements made by their real estate professional who holds himself out to have specialized knowledge 
regarding  real  estate.    A  licensee  can  be  sanctioned  for  making  a  misrepresentation  even  if  the 
misstatement was innocently made. 
 
Fraud involves the intentional misstatement of information or the intentional concealment of the same.  
Active fraud is a situation where the licensee affirmatively said the incorrect thing, while passive fraud 
is where  the  licensee  remained  silent  such  as  the  failure  to  disclose  a material  fact.    Regardless  of 
whether the fraud was active or passive, the licensee may still be disciplined with an administrative fine 
of up  to $10,000  for each violation and/or suspend,  revoke, deny  the renewal of, or place conditions 
upon the license if  found guilty. 
 
Unauthorized Practice of Law –  It  is common  in each real estate  transaction  for  the client  to ask  the 
licensee’s  advice  on  certain matters.    However, when  such  advice  crosses  the  line  of  offering  legal 
advice, many states consider such an action to be the unauthorized practice of  law which can  lead to 
disciplinary  actions.    Licensees  have  the  duty  to  recommend  the  client  seek  competent  legal  advice 
when  the  situation warrants  it.   There have been  cases pertaining  to  this act  that  involved  licensees 
creating real estate contracts (creating them, not filling  in the blanks), giving  legal advice, and offering 
tax advice. 
 
Violation of Federal Laws – The more prominent federal laws by which real estate licensees must abide 
include: 
 

 Civil Rights Act of 1866 

 Fair Housing Act of 1968 

 the Americans with Disabilities Act 

 Consumer Credit Protection Act, Truth‐In‐Lending Act, Regulation “Z” 

 Equal Credit Opportunity Act (ECOA) 

 Real Estate Settlement Procedures Act (RESPA) 
 
The  Civil  Rights Act  of  1866  provided  that  all  persons  born  in  the United  States  are  declared  to  be 
citizens,  regardless of  race or  color,  and  shall have  the  right  to  enter  into  contracts,  to  sue,  inherit, 
acquire and dispose of property, and  shall equally benefit  from  the  law as do white  citizens. Classes 
protected by this law were race and color. 
 
The Fair Housing Act of 1968 protected four classes or classifications of Americans.  Race and color from 
1866 and in 1968 covered religion and national origin. Gender was added in 1974 and family status and 
disability were added in 1988. 
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 Race (1866) 

 Color (1866) 

 Religion (1968) 

 National Origin (1968) 

 Sex/Gender (1974) 

 Familial Status (1988), families with children 18 and under and pregnant women 

 Disability (1988), mental or physical impairments 
 
These  seven,  protected  classes  formed  the  basis  of  a  new  effort  to  assure  the  American  dream  of 
housing to all citizens.   
 
Americans with Disabilities Act (The ADA) – This anti‐discrimination law deals with physical workplace 
accommodations  for  disabled  persons.   While  the  ADA  is  not  usually  related  to  housing  units  and 
properties, real estate agents are advised to have some knowledge of the law and its requirements. The 
ADA prohibits discrimination in employment practices against persons with disabilities.  Before this law 
went into effect, many employers had facilities which were not “handicap accessible.”  They were able 
to  claim  inability  to  hire  the  handicapped  because  of  work  place  limitations.    The  ADA  banned 
discrimination based on the status of a person’s handicap, and also addressed the issue of accessibility 
for “public buildings” or “buildings open to the public.” 
 
The types of disabilities protected are: 
 

 vision impaired 

 limited mobility 

 confinement to wheelchair or similar devices 

 hearing impaired 

 alcoholism – if the person is enrolled in a recognized treatment program 

 drug Addiction – if the person is enrolled in a recognized treatment program 

 HIV positive or AIDS 
 
Consumer Credit Protection Act, Truth‐In‐Lending Act, Regulation “Z” – The potential for the abuse of a 
borrower by a lender, together with actual abuses which were occurring in the market, brought about a 
series  of  federal  laws  designed  to  protect  consumers with  credit matters.    The  principal  purpose  of 
these  laws  is  to  provide  the  consumer with  complete  and  understandable  credit  information  so  the 
consumer can make informed credit decisions.  The disclosures and components required by these laws 
are: 
 

 Finance charges 

 Annual Percentage Rate 

 Advertising Restrictions 

 Three (3) business day right of rescission 
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Equal Credit Opportunity Act (ECOA) – In the attempt to open the opportunity of home ownership to all 
Americans,  Congress  determined  that  equal  access  to  financing  needed  to  be  provided  and 
discrimination  in  lending practices were essentially  the  same as discrimination  in housing availability.  
The ECOA prohibits discrimination in lending based upon: 
 
  1.  race 
  2.  color 

3.  gender 
4.  age (provided the party is of lawful age to contract) 

  5.  religion 
  6.  national origin 

7.  marital status 
8.  source of income 

 
Real Estate Settlement Procedures Act (RESPA) – Administered by HUD, the primary purpose of RESPA 
is to inform the parties to a covered real estate transaction what the closing costs and charges are, and 
which costs they pay for.   The primary motive behind RESPA  is to expose any kickbacks which may be 
occurring.    All  payments  to  and  from  the  parties  to  the  transaction,  together with  the  real  estate 
professionals, the title and escrow companies, and the casualty insurance companies must be disclosed. 
 
Violations  of  State  Real  Estate  Licensing  Laws  and  Regulations  –  As  was  outlined  previously,  the 
Nevada  Real  Estate  Commission  has  the  authority  to  impose  disciplinary  actions  against  any  license 
determined to have violated any of Nevada’s real estate licensing laws or regulations.  The Commission 
may sanction the guilty  licensee as well as the supervising broker with an administrative fine of up to 
$10,000 for each violation and/or suspend, revoke, deny the renewal of, or place conditions upon the 
license if  found guilty. 
 

 
ERRORS AND OMISSIONS INSURANCE  

 
The  ever‐rising  degree  of  litigation  pertaining  to  real  estate 
transactions has  caused  a  great need  for errors  and omissions 
(E&O)  insurance  designed  to  reduce  the  financial  risk  to 

licensees against potential lawsuits.  The insurance is intended to cover just what its name says, “errors” 
and  “omissions.”    It  does  not  cover  misrepresentation,  fraud,  fair  housing  violations,  and  other 
deliberate illegal acts.  The medical equivalent is malpractice insurance. 
 
Errors  and  omissions  insurance  is  designed  to  protect  your  brokerage  in  the  event  of  a  substantial 
lawsuit  and  can  be  purchased  from  any  number  of  providers.    As  you  shop  for  policies,  read  and 
compare them carefully as there can be huge differences  in coverages.   Staying with the same  insurer 
for repeated years and maintaining a track record of no filed claims will more than likely lead to pricing 
advantages.  Evaluate the benefits of a larger deductible.  You will also want to examine what acts are 
excluded such as misrepresentation, fraud, or a licensee’s personal transactions.   
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An article published in REALTOR®Mag, the official magazine of the National Association of REALTORS®, 
offers these“5 Tips for Selecting the Right E&O Carrier:” 
 

Benefit from these lessons learned by one real estate broker on a quest for E&O coverage: 
 
TIP: Although it’s not widely available, it is possible to get insurance coverage for fair housing claims. 
 
1. Find a specialized agent. To quote E&O insurance coverage effectively, an agent needs specialized 
knowledge. Be sure your insurance company has expertise in both real estate and malpractice 
insurance. 
 
2. Make sure all your services are covered. If the insurer can't cover all of the services your company 
offers—residential, commercial, property management—it's probably not the right company for you. 
 
3. Look carefully at prior‐acts coverage. Most E&O policies provide coverage on a claims‐made basis 
rather on an occurrence‐basis one. That means they cover only claims made during the life of the policy, 
regardless of when the alleged injury occurred. 
 
Some claims‐made policies exclude all prior acts from coverage; some cover acts that occurred within a  
specified time before the policy was created; and others provide full coverage for prior acts. When 
changing carriers, be aware of when one policy expires and a new one takes effect to avoid gaps in 
prior‐acts coverage. 
 
4. Consider “tail” protection. If you are changing carriers and full prior‐acts coverage is unavailable 
under the new policy, consider purchasing extended reporting period coverage, or tail protection, from 
your previous carrier. 
 
5. Be sure your policy offers innocent party protection. If a listing salesperson deliberately fails to 
disclose important property information without the brokerage's knowledge, the company would be an 
innocent party. It  would want coverage for such a claim. 
 
 
As  the  broker‐owner  of  the  firm,  you  should  determine whether  to  extend  coverage  to  your  firm’s 
employees  or  to  your  sales  associates  that  work  as  independent  contractors  and  their  personal 
assistants.   These  individuals would have to be named as additional  insureds  in the policy or coverage 
would not be extended to them.   
 
Exclusions –  It  is  essential  you be  aware of  your policy’s  exclusions.    E&O policies  cover  liability  for 
professional services, but the exclusions are often extensive.  Common exclusions are: 
 

 fraudulent or criminal acts 

 discrimination 

 failure to identify mold and other environmental issues 

 commingling and conversion of funds 
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 related  business  services  such  as mortgage  brokerage,  title  insurance,  property  and  casualty 
insurance 

 personnel related matters 

 licensees’ personal transactions 

 bodily injury claims 

 pollutants, mold, fungi or microbes 
 
Some of these exclusions may become  included under the policy, commonly done with mold, with the 
additional payment of premium.   
 
Costs – Be prepared. The costs associated with E&O coverage are staggering.  Costs can be reduced by 
increasing your policy’s deductible.   Costs can  further be  lessened by using  industry‐standard or state 
approved forms and disclosure documents.  Some agencies reduce the cost by requiring the licensees to 
participate in the premium on either a monthly basis or on a per transaction basis.  As described in the 
risk management  section of  this  chapter, we  shared  that brokers  can also  reduce  their premiums by 
developing a  risk management plan of action which will  include policies and procedures designed  to 
avoid potential  legal conflicts.   Your E&O costs will also be a  reflection of your  firm’s  loss history,  so 
having a clean track record may get you the best available rate.   Finally, staying with the same  insurer 
will likely lead to annual discounts. 
 
Perhaps  the best advice we can offer pertaining  to obtaining an E&O policy  is  to shop around.    In so 
doing,  you  will  undoubtedly  see  vastly  different  rates,  however,  compare  the  coverages  and  the 
exclusions carefully.  Premiums will be quoted with both a per incident maximum benefit as well as an 
aggregate limit.  The amount of coverage should be determined by the size of the firm and the number 
of transactions produced.   
 
Your  policy  may  include  the  following  statement:    “NOTICE  TO  POLICYHOLDERS:  The  Errors  and 
Omissions Liability coverage afforded by this policy is on a Claims Made basis.” E&O policies are Claims 
Made in nature, meaning that the policy will cover a claim made during the term the policy is in effect.  
Even if the act took place a year or so prior, the claim is covered as long as it is made within the policy 
period.  E&O providers will require you to disclose possible pending claims before issuing a new policy.  
A "tail coverage" policy can be purchased by a company about to close its operations to continue E&O 
coverage on prior acts.  
 
Prior Acts – The prior acts date represents the date, back  in time, to which an act may have occurred 
that could result  in a claim made under the policy.   That  is to say that  if the act occurred prior to this 
date, the policy will not cover  it.   The prior acts date  is typically the date of the first policy purchased. 
Some  providers  offer  “full  prior  acts”  meaning  there  is  no  specific  date  in  the  past  that 
acts  are  limited  by.  The  prior  acts  date  is  carried  forward  each  year  when  renewing 
the policy provided there is no lapse in coverage.  
 
Changes to your business – Your policy will  likely require you to provide prior notice to the  insurer  in 
case of the following events: 
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 material or  significant  changes  to  the  type or  volume of  the professional  real  estate  services 
reported in your application. 

 acquisition of your firm by another entity; 

 merger with another entity; 

 acquisition of all or substantially all of your assets by another entity; or 

 the acquisition of all or substantially all of the assets of another entity by you 
 
In that event, the  insurer may have the right to adjust the premium to reflect the added exposure or 
deem  the  policy  to  have  ceased  and  coverage  will  only  apply  with  respect  to  acts  and  omissions 
committed prior to the time and date of any such events. 
 
Right  to  inspect your books and  records – The  insurer may examine, audit, and make copies of your 
books and records at any time during the policy period and up to a certain time afterward. 
 
Extended Reporting Periods – This is the period of time after the end of the policy period for reporting 
claims that are made against the insured by reason of an act or omission that occurred prior to the end 
of the policy period and is covered by the policy. If the policy is canceled or non‐renewed by either you 
or  the  insured,  the  insurer  will  provide  an  automatic,  non‐cancelable  "extended  reporting  period" 
starting  at  the  termination  of  the  policy  period  if  you  have  not  obtained  another  policy  within  a 
specified  number  of  days  (commonly  60)  of  the  termination  of  the  policy.  This  automatic  extended 
reporting period will terminate after a certain number of days (commonly 60). 
 
An “optional extended reporting period" may also be available for purchase.  
 
In the event of death of you as the insured, your estate must notify the insurer with written proof of the 
date of death.  If an  insured becomes  totally and permanently disabled,  the  insured or  legal guardian 
must notify the insurer with written proof including the date the disability commenced. 
 
 
CONTROLLED BUSINESS ARRANGEMENTS   

 
A controlled business arrangement (CBA) recognized under the Real 
Estate Settlement and Procedures Act  (RESPA), allows a  real estate 
brokerage  firm  to  provide  financing,  title  insurance,  and  hazard 
insurance  through  subsidiary  companies  that  operate  within  the  brokerage.  In  order  to  offer  such 
ancillary services, a written disclosure of the affiliation  is required to be made to consumers.   Further, 
the disclosure must also estimate charges for the services and must disclose that consumers are free to 
obtain  these  services elsewhere.   Referral  fees  among  the  various  subsidiary  companies may not be 
paid. 

(This  information was obtained  from an article written by Nicolas P. Retsinas, Assistant  Secretary  for 
Housing‐Federal Housing Commissioner.)    In November 1992, HUD  issued  its  first  regulation  covering 
controlled business arrangements. That rule provided that a controlled business arrangement was not a 
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violation  of  Section  8  of  RESPA  and  allowed  referrals  of  business  to  an  affiliated  settlement  service 
provider as long as:  

(1) The consumer receives a written disclosure of the nature of the relationship and an estimate of the 
affiliate's charges; (2) the consumer is not required to use the controlled entity; and (3) the only thing of 
value  received  from  the  arrangement,  other  than  payments  for  services  rendered,  is  a  return  on 
ownership interest.  This statement must be provided on a separate piece of paper. The referring party 
must give the statement to the consumer no later than the time of the referral. 

Since  issuing the 1992 RESPA rule, HUD has received numerous complaints that some CBAs are being 
established  to  circumvent  RESPA's  prohibitions  and  are  actually  “sham”  arrangements  using  “shell” 
companies.     At  least  two parties are  involved  in  such a  sham arrangement: a  referrer of  settlement 
service  business  (such  as  a  real  estate  licensee)  and  a  recipient  of  referrals  of  business  (such  as  a 
mortgage broker, title agent or insurance company).   
 
An example may be a lender and a real estate broker create a new business entity that purports to be a 
mortgage  broker  but  has  no  staff,  does  no work  (outsources  to  another  lender),  receives  all  of  the 
mortgage business by referral from the real estate brokerage, and pays profits to both the real estate 
brokerage and outsourced lender. In short, these arrangements are disguised referral fee arrangements 
and a violation of RESPA. 
 
The Mortgage Bankers Association of America (MBA) suggests that such entities should have their own 
employees, perform substantive functions in the mortgage process, and share in the risks and rewards 
of any viable business in the market.   

In RESPA enforcement cases  involving a controlled business arrangement, HUD will consider whether 
the entity  receiving  referrals of business  is a bona  fide provider of  settlement  services or  is merely a 
sham arrangement used as a conduit  for referral  fee payments. HUD balances a number of  factors  in 
determining  whether  a  violation  exists  and  whether  an  enforcement  action  under  Section  8  is 
appropriate.   Responses to the following questions will be considered although a response to any one 
question by itself may not be determinative of a sham controlled business arrangement.  

(1) Does the new entity have sufficient  initial capital and net worth, typical  in the  industry, to conduct 
the  settlement  service business  for which  it was  created? Or  is  it undercapitalized  to do  the work  it 
purports to provide?  

(2) Is the new entity staffed with its own employees to perform the services it provides? Or has the new 
entity have “loaned” employees of one of the parent providers?  

(3) Does  the new entity manage  its own business affairs? Or  is an entity  that helped create  the new 
entity running the new entity for the parent provider making the referrals?  
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(4) Does the new entity have an office for business which is separate from one of the parent providers? 
If the new entity is located at the same business address as one of the parent providers, does the new 
entity pay a general market value rent for the facilities actually furnished?  

(5)  Is  the  new  entity  providing  substantial  services,  i.e.,  the  essential  functions  of  the  real  estate 
settlement service, for which the entity receives a fee? Does it incur the risks and receive the rewards of 
any comparable enterprise operating in the marketplace?  

(6) Does the new entity perform all of the substantial services itself? Or does it contract out part of the 
work? If so, how much of the work is contracted out?  

(7)  If  the new  entity  contracts out  some of  its  essential  functions, does  it  contract  services  from  an 
independent third party? Or are the services contracted from a parent, affiliated provider or an entity 
that helped  create  the  controlled entity?  If  the new entity  contracts out work  to  a parent,  affiliated 
provider or an entity that helped create it, does the new entity provide any functions that are of value 
to the settlement process?  

(8)  If  the  new  entity  contracts  out work  to  another  party,  is  the  party  performing  any  contracted 
services receiving a payment  for services or  facilities provided  that bears a reasonable relationship  to 
the value of the services or goods received? Or is the contractor providing services or goods at a charge 
such that the new entity is receiving a “thing of value”' for referring settlement service business to the 
party performing the service?  

(9) Is the new entity actively competing in the market place for business? Does the new entity receive or 
attempt to obtain business from settlement service providers other than one of the settlement service 
providers that created the new entity?  

(10)  Is  the  new  entity  sending  business  exclusively  to  one  of  the  settlement  service  providers  that 
created it (such as the title application for a title policy to a title insurance underwriter or a loan package 
to a  lender)? Or does the new entity send business to a number of entities, which may  include one of 
the providers that created it?  

When  assessing whether  a  payment  is  a  return  on  ownership  interest  or  a  payment  for  referrals  of 
settlement service business, HUD will consider the following questions:  

(1) Has each owner or participant in the new entity made an investment of its own capital, as compared 
to a “loan”' from an entity that receives the benefits of referrals?  

(2) Have  the owners or participants of  the new entity  received an ownership or participant's  interest 
based  on  a  fair  value  contribution? Or  is  it  based  on  the  expected  referrals  to  be  provided  by  the 
referring owner or participant to a particular cell or division within the entity?  
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(3) Are the dividends, partnership distributions, or other payments made in proportion to the ownership 
interest (proportional to the investment in the entity as a whole)? Or does the payment vary to reflect 
the amount of business referred to the new entity or a unit of the new entity?  

(4) Are the ownership interests in the new entity free from tie‐ins to referrals of business? Or have there 
been any adjustments  to  the ownership  interests  in  the new entity based on  the amount of business 
referred?  

Responses to these questions may be determinative of whether an entity meets the conditions of the 
CBA exception. If an entity does not meet the conditions of the CBA exception, then any payments given 
or accepted in the arrangement may be subject to further analysis under Section 8.  

The following are examples of how HUD will use these factors in its analysis.  

1.  An  existing  real  estate  broker  and  an  existing  title  insurance  company  form  a  joint  venture  title 
agency.  Each  participant  in  the  joint  venture  contributes  $1,000  towards  the  creation  of  the  joint 
venture  title  agency,  which  will  be  an  exclusive  agent  for  the  title  insurance  company.  The  title 
insurance  company  enters  a  service  agreement  with  the  joint  venture  to  provide  title  search, 
examination and title commitment preparation work at a charge lower than its cost. It also provides the 
management for the  joint venture. The  joint venture  is  located  in the title  insurance company's office 
space. One employee of the title insurance company is “leased”' to the joint venture to handle closings 
and  prepare  policies.  That  employee  continues  to  do  the  same work  she  did  for  the  title  insurance 
company.  The  real  estate  broker  participant  is  the  joint  venture's  sole  source  of  business  referrals. 
Profits  of  the  joint  venture  are  divided  equally  between  the  real  estate  broker  and  title  insurance 
company.  

HUD Analysis: After reviewing all of the factors, HUD would consider this an example of an entity which 
is not a bona fide provider of settlement service business. As such, the payments flowing through the 
arrangement are not exempt under Section 8 and would be subject to further analysis. In looking at the 
amount of  capitalization used  to  create  the  settlement  service business,  it appears  that  the entity  is 
undercapitalized to perform the work of a full service title agency. In this example, although there is an 
equal contribution of capital, the title insurance company is providing much of the title insurance work, 
office  space,  and management  oversight  for  the  venture  to  operate.  Although  the  venture  has  an 
employee, the employee is leased from, and continues to be supervised by, the title insurance company. 
This new entity receives all the referrals of business from the real estate broker participant and does not 
compete for business in the marketplace. The venture provides a few of the essential functions of a title 
agent, but it contracts many of the core title agent functions to the title insurance company. In addition, 
the title  insurance company provides the search, examination and title commitment work at  less than 
its cost, so it may be seen as providing a “thing of value”' to the referring title agent, which is passed on 
to the real estate broker participant in a return on ownership.  

2. A  title  insurance  company  solicits  a  real estate broker  to  create  a  company wholly owned by  the 
broker to act as its title agent. The title insurance company sets up the new company for the real estate 
broker. It also manages the new company, which is staffed by its former employees that continue to do 
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their former work. As in the previous example, the new company also contracts back certain of the core 
title  agent  services  from  the  title  insurance  company  that  created  it,  including  the  examination  and 
determination  of  insurability  of  title,  and  preparation  of  the  title  insurance  commitment.  The  title 
insurance company charges the new company less that its costs for these services. The new company's 
employees conduct the closings and issue only policies of title insurance on behalf of the title insurance 
company that created it.  

HUD Analysis: As was the case in the first example, HUD would not consider the new entity to be a bona 
fide settlement service provider. The  legal structure of the new entity  is  irrelevant. The new company 
does  little  real work  and  contracts  back  a  substantial  part  of  the  core work  to  the  title  insurance 
company  that  set  it  up.  Further,  the  employees  of  the  new  company  continue  to  do  the work  they 
previously did for the title insurance company which also continues to manage the employees. The new 
entity is not competing for business in the marketplace. All of the referrals of business to the new entity 
come from the real estate broker owner. The creating title insurance company provides the bulk of the 
title work. HUD would consider these factors and find that the new entity is not a bona fide title agent, 
and  the  payments  flowing  through  the  arrangement  are  not  exempt  under  Section  8  and would  be 
subject to further analysis.  

3.  A  lender  and  a  real  estate  broker  form  a  joint  venture mortgage  broker.  The  real  estate  broker 
participant in the joint venture does not require its prospective home buyers to use the new entity and 
it provides the required CBA disclosures at the time of the referral. The real estate broker participant is 
the  sole  source of  the  joint venture's business. The  lender and  real estate broker each contribute an 
equal  amount  of  capital  towards  the  joint  venture,  which  represents  a  sufficient  initial  capital 
investment and which is typical in the industry. The new entity, using its own employees, prepares loan 
applications,  and  performs  all  other  functions  of  a  mortgage  broker.  On  a  few  occasions,  to 
accommodate  surges  in business,  the new entity  contracts out  some of  the  loan processing work  to 
third party providers, including the lender participant in the joint venture. In these cases, the new entity 
pays  all  third  party  providers  a  similar  fee,  which  is  reasonably  related  to  the  processing  work 
performed.  The  new  entity  manages  its  own  business  affairs.  It  rents  space  in  the  real  estate 
participant's office at  the general market rate. The new entity submits  loan applications  to numerous 
lenders and only a small percent goes to the lender participant in the joint venture.  

HUD Analysis: After reviewing all of the factors, HUD would consider this an example of an entity which 
is a bona fide provider of settlement service business rather than a sham arrangement. The new entity 
would appear to have sufficient capital to perform the services of a mortgage broker. The participant's 
interests appear to be based on a fair value contribution and free from tie‐ins to referrals of business. 
The new entity has its own staff and manages its own business. While it shares a business address with 
the  real  estate  broker  participant,  it  pays  a  fair market  rent  for  that  space.  It  provides  substantial 
mortgage brokerage services. Even though the joint venture may contract out some processing overflow 
to its lender participant, this work does not represent a substantial portion of the mortgage brokerage 
services  provided  by  the  joint  venture. Moreover,  the  joint  venture  pays  all  third  party  providers  a 
similar fee for similar processing services.  
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While the real estate broker participant  is the sole source of referrals to the venture, the venture only 
sends a small percent of its loan business to the lender participant. The joint venture mortgage broker is 
thus actively referring  loan business  to  lenders other  than  its  lender participant. Since  the real estate 
broker provides the CBA disclosure and does not require the use of the mortgage broker and the only 
return to the participants is based on the profits of the venture and not reflective of referrals made to 
the venture, it meets the CBA exemption requirements. HUD would consider this a bona fide controlled 
business arrangement.  

4.  A  real  estate  brokerage  company  decides  that  it  wishes  to  expand  its  operations  into  the  title 
insurance business. Based on a fair value contribution, it purchases from a title insurance company a 50 
percent ownership interest in an existing full service title agency that does business in its area. The title 
agency  is  liable  for  the  core  title  services  it  provides, which  includes  conducting  the  title  searches, 
evaluating  the  title  search  to  determine  the  insurability  of  title,  clearing  underwriting  objections, 
preparing  title  commitments,  conducting  the  closing,  and  issuing  the  title  policy.  The  agent  is  an 
exclusive  title agent  for  its  title  insurance company owner. Under  the new ownership,  the real estate 
brokerage company does not require its prospective home buyers to use its title agency. The brokerage 
has its real estate agents provide the required CBA disclosures when the home buyer is referred to the 
affiliated title  insurance agency. The real estate brokerage company  is not the sole source of the title 
agency's business. The real estate brokerage company receives a return on ownership in proportion to 
its 50% ownership interest and unrelated to referrals of business.  

HUD  Analysis:  A  review  of  the  factors  reflects  an  arrangement  involving  a  bona  fide  provider  of 
settlement  services.  In  this  example,  the  real  estate  brokerage  company  is  not  the  sole  source  of 
referrals to the title agency. However, the title agency continues its exclusive agency arrangement with 
the title insurance company owner. While this last factor initially may raise a question as to why other 
title  insurance  companies  are not used  for  title  insurance policies, upon  review  there  appears  to be 
nothing impermissible about these referrals of title business from the title agency to the title insurance 
company.  

This example involves the purchase of stock in an existing full service provider. In such a situation, HUD 
would carefully examine the  investment made by the real estate brokerage company. In this example, 
the real estate brokerage company pays a fair value contribution for its ownership share and receives a 
return  on  its  investment  that  is  not  based  on  referrals  of  business.  Since  the  real  estate  brokerage 
provides  the CBA disclosure, does not  require  the use of  the  title agency and  the only  return  to  the 
brokerage  is based on the profits of the agency and not reflective of referrals made, the arrangement 
meets  the  CBA  exemption  requirements.  HUD would  consider  this  a  bona  fide  controlled  business 
arrangement.  

5. A mortgage banker  sets up a  limited  liability mortgage brokerage  company. The mortgage banker 
sells shares in divisions of the limited liability company to real estate brokers and real estate agents. For 
$500 each,  the  real estate brokers  and  agents may purchase  separate  “divisions”' within  the  limited 
liability mortgage brokerage company to which they refer customers for loans. In later years, ownership 
may vary by the amount of referrals made by a real estate broker or agent in the previous year. Under 
this  structure,  the ownership distributions are based on  the business each  real estate broker or  real 
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estate agent refers to his/her division and not on the basis of their capital contribution to the entity as a 
whole.  The  limited  liability mortgage  brokerage  company  provides  all  the  substantial  services  of  a 
mortgage broker.  It does not contract out any processing to  its mortgage banker owner.  It sends  loan 
packages to its mortgage banker owner as well as other lenders.  

HUD  analysis:  Although  HUD  would  consider  the mortgage  brokerage  company  to  be  a  bona  fide 
provider of mortgage brokerage services, this example illustrates an arrangement that fails to meet the 
third condition of  the CBA exception. Here,  the capitalization, ownership and payment structure with 
ownership  in  separate  “divisions”  is  a method  in which ownership  returns or ownership  shares  vary 
based on  referrals made and not on  the amount contributed  to  the capitalization of  the company.  In 
cases where  the  percent  of  ownership  interest  or  the  amount  of  payment  varies  by  the  amount  of 
business the real estate agent or broker refers, such payments are not bona fide returns on ownership 
interest, but  instead,  are  an  indirect method of paying  a  kickback based on  the  amount of business 
referred.  

Remember that RESPA requirements apply to transactions that involve a loan on residential real estate 
and that RESPA generally prohibits payment of referral fees, unearned fees or kickbacks, as well as the 
splitting or sharing of fees or charges made or received for providing “real estate settlement services.”  
Settlement services include: 

any service provided in connection with a real estate settlement including, but not limited to, the 
following:  title  searches,  title  examinations,  the  provision  of  title  certificates,  title  insurance, 
services rendered by an attorney, the preparation of documents, property surveys, the rendering 
of  credit  reports or appraisals, pest and  fungus  inspections,  services  rendered by a  real estate 
agent or broker, the origination of a federally related mortgage  loan (including, but not  limited 
to, the taking of  loan applications,  loan processing, and the underwriting and funding of  loans), 
and the handling of the processing, and closing or settlement. 

 
HUD  has made  available  the  following  sample  format  for  owners  of  CBAs  to  utilize  in making  the 
required disclosures: 
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To: 
From: 
Property: 
Date: 

This is to give you notice that [referring party] has a business relationship with [settlement services 
providers(s)]. [Describe the nature of the relationship between the referring party and the providers(s), 
including percentage of ownership interest, if applicable.] Because of this relationship, this referral may provide 
[referring party] a financial or other benefit. 

[A.] Set forth below is the estimated charge or range of charges for the settlement services listed. You are NOT 
required to use the listed provider(s) as a condition for [settlement of your loan on] [or] [purchase, sale, or 
refinance of] the subject property. THERE ARE FREQUENTLY OTHER SETTLEMENT SERVICE PROVIDERS 
AVAILABLE WITH SIMILAR SERVICES. YOU ARE FREE TO SHOP AROUND TO DETERMINE THAT YOU ARE 
RECEIVING THE BEST SERVICES AND THE BEST RATE FOR THESE SERVICES. 

[provider and settlement service] [charge or range of charges] 
______________________________________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________________ 

[B.] Set forth below is the estimated charge or range of charges for the settlement services of an attorney, 
credit reporting agency, or real estate appraiser that we, as your lender, will require you to use, as a condition 
of your loan on this property, to represent our interests in the transaction. 

[provider and settlement service][charge or range of charges] 
______________________________________________________________________________________ 
______________________________________________________________________________________ 

ACKNOWLEDGMENT 

I/we have read this disclosure form, and understand that [referring party] is referring me/us to purchase the 
above-described settlement service(s) and may receive a financial or other benefit as the result of this referral. 

.......[signature] 
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In an article written by Todd Ewing, founder of Federal Title & Escrow Company, he writes: 
 
A wake‐up call from CFPB regarding Marketing Service Agreements 
 
If you are an agent, broker, or mortgage lender who has been solicited by a title company to enter 
into  a  Marketing  Service  Agreement  (MSA),  you  would  probably  be  best  served  to  avoid  the 
temptation.  
 
The Consumer Protection Financial Bureau  (CFPB) has made  it clear  that  they are actively probing 
and investigating such arrangements as one of their top priorities. Most recently, an MSA between a 
top Maryland real estate team and their “partner” title company resulted  in a massive class‐action 
lawsuit and, potentially, an enforcement action by the CFPB. 
 
A  federal  district  court’s  decision  to  certify  a  class‐action  suit  against  one  of  the  highest‐volume 
Realtor  teams  in  the  country  should  set  off  alarms  for  brokerage  firms  that  have  marketing 
agreements between themselves and settlement service providers, say RESPA legal experts. 
 
Not only is the class‐action certification ominous in its own right, but it comes on top of indications 
that the Consumer Financial Protection Bureau is actively probing marketing agreements and other 
forms  of  affiliated  business  dealings,  and  is  preparing  at  least  several,  as  yet  unannounced, 
enforcement actions involving realty firms. 
 
At the end of last month, a U.S. District Court in Maryland certified a major class‐action suit against 
the  Creig Northrop Team P.C., which is affiliated with Long & Foster Real Estate Inc. The Northrop 
Team was ranked No. 2 in the U.S. last year and No. 1 the year before in transaction volume by the 
Wall Street Journal and REAL Trends Inc. 
 
The class certified by the court is potentially large — all purchasers from Jan. 1, 2008, up to the 
present who have engaged the Creig Northrop Team and a defendant title insurance agency in 
connection with their transactions. 
 
The case (Patrick Baehr et al. v. The Creig Northrop Team P.C. et al.) was filed last year and alleged 
that the Northrop group received more than $500,000 in kickbacks in violation of RESPA from 
Lakeview Title Co. Inc. over a period of years. 
 
RESPA prohibits payments between realty service providers in exchange for referrals of business. 
The suit claimed that Northrop engaged in two illegal schemes — “a sham employment agreement 
and a sham marketing agreement to generate unearned fees and kickbacks.” 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

In a Texas enforcement action by the CFPB, the arrangements  involved two mortgage origination 
companies created by a Texas homebuilder who owned one company together with a bank and the 
other  company  together  with  a  mortgage  company.   The  CFPB  found  that  the  homebuilder 
received  
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unlawful referral fees for mortgage loans that he or his homebuilding company referred to the bank 
or mortgage company. 

Referral  fees  in  the  affiliated  business  arrangement  (ABA) with  the  bank were  passed  back  to  the 
homebuilder  through profit distributions and determined  the ABA was a  sham as described  in HUD’s 
Statement of Policy  regarding  Sham Controlled Business Arrangements.  The  referral  fees  in  the ABA 
with the mortgage company were in the form of payments made to the homebuilding company by the 
mortgage company pursuant to a service agreement.  

The CFPB prevented the homebuilder, his homebuilding company, and another affiliated company from 
engaging  in any  real estate  settlement  service business  (other  than  the  sale of homes) or owning an 
interest  in  any  entity  providing  such  services  for  five  years.   The  homebuilder was  ordered  to  pay 
disgorgement  (forced  giving  up  of  profits  obtained  by  illegal  or  unethical  acts)  in  the  amount  of 
$118,194.20, which  represented  the  full  amount  of money  the  builder  received  from  the  allegedly 
unlawful arrangements.   

Disgorgement  is one of  the  forms of  relief  the CFPB is  specifically authorized  to seek  in enforcement 
actions it brings under a federal consumer financial law.   

The  CFPB’s  enforcement  action  should  serve  as  a  reminder  to  companies  involved  in  ABAs  to 
periodically review their arrangements with counsel for Section 8 compliance.  

COMPENSATION 

Commission  splits  –  Determining  the  firm’s  commission  split 
schedule can be a daunting task.  Of course sales associates want 
the  highest  commission  split  possible  and  at  the  same  time, 
associates want the most support and services possible  from the 
firm too.  Who wouldn’t like to be on a 100% split and receive all 
the services and support possible?  That math does not pencil out 
for the broker.   
 
Obviously, real estate companies have to be  in profitable or they do not  last very  long.   The company 
side  of  the  commission  split  (company  dollar)  has  to  pay  the  expenses  of  the  brokerage  and  have 
enough left over to become profit to the ownership.  Look at some of these expenses of operating a real 
estate firm: 
 

 rent 

 utilities 

 employee salaries and benefits 

 errors and omissions insurance 

 telephone and internet service 

 awards and prizes 

 office and kitchen supplies 

 cleaning services 

 company advertising 

 signage 

 memberships and dues 

 technology equipment and leases
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This  list  is  just  the  tip  of  the  iceberg  and many  licensees would  be  overwhelmed  to  see what  the 
monthly cost of these combined  items turns out to be.   How can a real estate company who pays the 
sales  team  100%  of  the  commission  have  the  funds  available  to  pay  these  expenses  and  still  have 
enough profit to remain in business? 
 
What many discover  is  there  is a delicate balance between  commission  splits paid  to associates and 
company  dollar.    The  greater  the  company  dollar,  the  more  services  brokers  usually  provide.  
Conversely, the smaller the company dollar, the fewer services the brokerage can provide. 
 
So, one of the decisions you will have to make as the broker  is what services, and to what extent, will 
you provide?  Are you going to operate a 100% shop and charge a monthly desk rent or are you going to 
offer training, tools, and support with a greater company dollar?  Perhaps you will have both options or 
a  hybrid  plan.    What  is  your  competition  doing?    Will  you  have  a  graduated  plan  where  the 
compensation increases according to production?  Will there be a roll‐back where the associates return 
to the entry level rate every year or anniversary? 
 
Keep in mind that some sales associates think that “they” are the sole contributing factor in their sales 
volume and success and will rarely credit  the company  for  the efforts and contributions made by  the 
firm.   Also, sales associates talk.    If one salesperson  learns of another’s split at a competing  firm, you 
may lose that associate to the competitor.  Commission splits are often viewed as barometers of a sales 
associate’s worth.  If a sales associate feels he is worth more, you may find yourself negotiating to keep 
him or lose him altogether. 
 
In  response  to  demands  of  salespeople,  commission  splits  have  been  increasing  in  recent  years  and 
gone is the day of the 50/50 split for most firms.  Some firms have resorted to deducting numerous fees 
per closing in order to effectively increase the company dollar.   
 
Here are some items to consider in determining your firms commission policies: 
 
What is the competition doing?  Recruiting and retention are impacted by the commission schedules at 
competing firms.  Even if you think your commission plan is fair, being competitive in the marketplace is 
far more important than your personal opinion. 
 
What is the financial position of your company?  The company must be profitable or there is no further 
discussion required pertaining to commission splits!   Over the  last 30 years, overall net profits for real 
estate firms have hovered around the 4‐5% mark. 
 
Who are your top producers?  Top producers are required in every firm for steady, regular income, but 
they come at a higher cost.  Having top producers associated with your firm who are well known in the 
market is good for recruiting and retention.  How high are you willing to go to keep these folks? 
 
In a survey conducted in 2012, middle income sales associates reported: 
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 31% were on a 70/30 split (70% to the agent, 30% to the broker) 

 15.5% were on an  80/20 split 

 12.4% were on a 100 percent split 
 
In the same survey, the top producers (those earning $100,000 or more) reported: 
 

 26.5% were on a 100 percent commission split 
 
In another survey, only 15% of the offices surveyed were utilizing fixed commission splits.  The survey 
found that most offices were using a graduated schedule or a 100 percent plan.  With the average net 
profit being only 4‐5%, the challenge is to offer a plan that won’t force you to close your doors. 
 
To Negotiate or Not  to Negotiate – another decision  for you  to make pertains  to your willingness  to 
deviate  from your  commission  schedule and policies and negotiate a  “special deal”  in an attempt  to 
retain a valued associate.  Some brokers argue that it is best to never deviate from the schedule because 
when word gets out (and word will get out!) that you “cut a special deal with Charlie.” Others will be 
knocking  on  your  door  to  get  the  same  deal  rendering  your  published  commission  schedule 
meaningless.    Other  brokers  will  argue  that  to  not  deviate  from  the  schedule  is  impossible  and 
impractical.  However, one should note that secrecy and favoritism can lead to a negative environment 
where management is deemed untrustworthy.   

Salaries – Salaried employees require a respectable salary  in order to earn a decent  living.   And, when 
you find a quality staff person you wish to retain for as long as possible, salary is going to factor into his 
or her retention.   Your salespeople can be paid salaries as well.   Although not commonly done, some 
brokers who have adopted this structure have found it to be mutually beneficial.   

Bonuses  –  Bonuses  based  on  sales  associate  contributions  to  profitability  is  another  means  of 
compensation to retain associates.   

Your  firm’s  market  share  can  also  influence  your  commission  schedule.    There  is  an  independent 
brokerage firm along the east coast who has over 50% market share as well as more than 50% of the 
licensed  associates  in  the market.    This  firm  is  successful  and offering  a 50/50  split  to  its  associates 
regardless of prior sales volume or experience.  

 
Independent Contractor vs. Employee   
 
Although  some  firms  have  been  successful  with  salaried  sales  associates,  most  salespeople  are 
employed as  independent contractors.   This  is somewhat of a tax status. The Internal Revenue Service 
(IRS)  has  agreed  to  allow  real  estate  professionals  to  elect  independent  contractor  status  for  tax 
purposes, even though they may technically be employees. In order to qualify for this treatment, agents 
must have a written employment agreement with the firm which states an agent will be treated as an 
independent contractor for tax purposes.  
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As  an  independent  contractor,  agents  are  able  to  deduct  those  reasonable  and  necessary  business 
expenses. This tax treatment often offers greater deductibility of operating expenses than if taxed as an 
employee.   
 
 

Issue  Employee Independent Contractor

Operate within all license law Yes Yes 

Same obligations to the client as does the firm

Yes 

 

Yes 

Written agreement between the firm and 

licensee required 
Yes 

 

Yes 

Broker’s control of licensee’s work such as 

work schedule and procedures for doing 

business 
 

More  

 

 

Less 

firm withholds state and federal income 

taxes, pays Social Security for the employee, 

and provides unemployment and worker's 

compensation insurance 

 

 

Yes 

 

 

No.  Agent is 

responsible. 

Required to attend training  Yes Yes 

 
In  some  states,  by  statute  and  regulation,  associates  are  employees.  This  is  the  relationship  that 
transfers the obligation to train and supervise agents to the firm. It also is the relationship that gives the 
designated broker the authority to direct the activities of the associates. 

In an article written by Hanon W. Russell associated with the CCIM Institute, he writes: 

A  recent Connecticut  Supreme  Court  case,  Tianti  v. William  Raveis Real  Estate,  Inc.,  (231  Conn.  690 
[1995]),  directly  addressed  this  issue.  The  case  concerned  two  people  who  worked  for  one  of 
Connecticut's  largest  real  estate  firms,  William  Raveis  Real  Estate,  Inc.  Gluck  was  a  real  estate 
salesperson for the defendant from January 1982 until March 1988. From 1986 to 1988, Lyren was the 
sales manager  for  the  defendant's  Greenwich  office  and  later  for  the  defendant's  Trumbull  office. 
Because the claims of both were similar, they were tried together.  
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After a full trial on the merits, the trial court found that both claimants were employees; the defendant 
then appealed. Although the court decided several matters, the only relevant  issue here was whether 
the  trial  court was  correct  in  finding  that  the  claimants were  employees.  The  Connecticut  Supreme 
Court concluded that the trial court correctly determined the claimants' employment status.  

Let us examine the reasoning used by the court.  In determining whether an employment relationship 
exists, the court looked to the actual status in which the parties were placed. In other words, it looked 
to  substance,  not  form.  The  court  stated  that  the  determination  of  the  status  of  a worker  is  often 
difficult.  From  a  purely  legal  point  of  view,  it was well  established  that  the  fundamental  distinction 
between  an  employee  and  an  independent  contractor  depended  upon  the  existence  of  the  right  to 
control the means and methods of work.  

The  test  is  not whether  actual  interference with  the  control  occurs,  but whether  the  owner  of  the 
agency  has  the  right  to  interfere.  This  is  the  difference  between  an  independent  contractor  and  a 
servant or agent. The court went on to point out that an  independent contractor has been defined as 
"one who, exercising an independent employment, contracts to do a piece of work according to his own 
methods and without being subject to the control of his employer, except as to the result of his work."  

Furthermore, when examining the working relationship, the paramount factor is the right to control not 
only the results of work but also the methods of work. This control test is by nature a balancing test. The 
court did realize that the determination of general control is not always a simple problem; many factors 
are ordinarily present for consideration, not one of which is by itself necessarily conclusive.  

As far as the defendant's real estate company was concerned, the trial court found that Raveis retained 
the right  to control‐and actually exerted a great deal of control over‐the real estate salespersons and 
sales managers affiliated with  it. Salespeople and managers were required to attend mandatory office 
meetings; both did business under the Raveis name; both used the company letterhead, business cards, 
and supplies; both were required to attend training sessions; and both were threatened with discharge 
if they did not comply with these requirements.  

The  court  noted  that  "the  right  to  terminate  [an  employment]  relationship  without  liability  is  not 
consistent with  the  concept  of  an  independent  contract." Additionally,  the managers were  assigned 
specific reading material, and  in particular, Gluck was  required  to put  in specified hours of  floor  time 
while Lyren was required to work 40 hours per week plus put in an office appearance on weekends. 

The defendant had countered that both claimants were independent contractors because they received 
1099 forms rather than W‐2 forms for  income tax purposes and they did not receive medical benefits. 
Though  these  factors  did  weigh  in  the  defendant's  favor,  they  were  insufficient  to  persuade  the 
Connecticut Supreme Court that the claimants were not employees.  

Clearly the court felt that the right of the defendant to control its employees far outweighed the factors 
that  indicated  an  independent‐contractor  relationship.  It  is  not  obvious  that  the Raveis  offices were 
operated that much differently from the way that most real estate offices across the country run. What 
does this mean for the real estate industry?  
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The  first  issue  an  owner  of  an  agency must  consider  is  whether  or  not  the  office  is  able  to  run 
adequately  without  the  typical  controls.  Will  an  agency  be  run  effectively  and  profitably  without 
meetings  for  salespeople?  How many  agencies  could  be  run  professionally without  the  salespeople 
using company stationary, business cards, and other industry accessories? 

While some real estate offices are able to run well without mandatory meetings, floor time, and the like, 
they are exceptions. The office with no structure, requirements, direction, or regulation is not usually an 
office that  is able to compete well  in the open market that  is the  lifeblood of the real estate  industry. 
That may  lead  to  the  inevitable  conclusion  that  the  industry  just may  have  to  get  used  to  treating 
salespeople as employees. 

A Member  Profile  survey  conducted  by  the  National  Association  of  REALTORS®  in  2012  found  the 
following relationships between salespeople and their firms: 

 Independent contractor: 81% 
 Employee: 6% 
 Other: 13% 

The survey did not detail the 13% that fell into the “other” category. 
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Chapter 2 

Creating Business Plans  
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CREATING BUSINESS PLANS  

If  you were  the manager  of  small  business  loans  at  the  local  bank, what 
would you think of an applicant for a new business loan who had no plan, in 
writing,  to  operate  his  new  business?    What  kind  of  a  business  person 
launches a new business without doing market research, an evaluation of the 
competition, a marketing plan with sales projections, or a financial plan?   As 
the manager, would you grant the loan to this individual? 
 
Take  the  time  to  develop  a  business  plan  for  yourself  that  forces  you  to 
commit, in writing, detailed thought about matters such as: 
 

 business overview / mission statement 

 business environment 

 market research 

 competition 

 description of your services 

 your company’s selling points 

 benefits your firm brings to your clients 

 differentiation 

 marketing plan which includes: 
- sales goals 
- advertising and promotion 
- marketing materials 
- distribution 
- marketing calendar 

 financial plan that includes 
- income projections 
- budget for operating expenses 

 equipment and technology to purchase 

 system for recordkeeping 
 

It seems every HR interviewer asks the question, “Where do you see yourself in five years?”  That is 
a question you will now need a definite answer  for.   Your business plan should be a road map  to 
where you and your firm will be  in five years.   Five years consistently seems to be a good span of 
time to cover in authoring a business plan. 
 
CHOOSE YOUR MARKET  

 
Who are your potential clients?  What services do they require?   How will you deliver these services 
and  how will  you  separate  yourself  from  your  competitors?    You  should  consider  how  you will 
compete against your competition and capture market share.  Research emerging market trends and 
strategies  that  have  led  to  the  success  of  other  firms.    Survey  your  past  clients  and  seek  their 
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feedback on the services your firm provides. 
 
In  terms of a geographical market, what areas will your  firm  service?   Utilize your MLS™ data  to 
determine what areas are desirable  for buyers and where sellers are  listing.   Consider broadening 
your geographical service area.  With new technologies, real estate agencies are now able to cover 
wider ranges than before. 
 
Will  your  firm  primarily  offer  residential  real  estate  services?   Will  you  allow  your  licensees  to 
participate  in  commercial  and  business  opportunity  transactions?   Will  you  engage  in  property 
management?   As  the broker, you have  the duty of  training and  supervision.   Does your  skill  set 
allow you to oversee your agents’ transactions in these other areas?  Because of the associated risk, 
many brokers stick to what they know best.   
 
Some firms choose to be “boutique” in nature specializing in a select, niche market.  Other firms do 
their best  to be all  things  to all people.   Some elect  to only work with buyers.   Others decide  to 
focus on luxury properties over a certain price point.   Is there a segment of the population whose 
demand is not being served? 
 
How is your market changing?  As an example, the baby boom population is now coming to the age 
of retirement.   Presumably, a  large number of this senior group will be downsizing and have new 
demand  for  senior  lifestyles which might  equate  to  increased  demand  for  condominium  or  golf 
course properties. 
 
Think about the types of agency relationships you wish to have with your clients.  Will you provide 
the traditional, full‐service services that historically have gone along with fiduciary duties? Or will 
you elect to have non‐agency relationships such as transactional brokerage services.  
 
Research  your  demographics.   Use  your MLS™  data  to  examine  average  sale  prices  in  different 
areas as well as the number of transactions.    Investigate ages, school data,  incomes, employment 
opportunities, growing areas, etc.  Your firm must adapt to the changes in the population or it will 
become stagnant.   You want to be sure you are truly servicing the needs of the consumers  in the 
market. 
 
Consider all of these issues in defining your market within your business plan. 
 
SCRUTINIZE YOUR COMPETITION 

 
Which  firms have  the  largest market  share?   What do  they do differently  to hold  that position? 
What strategies that have led to their success are strategies you should adopt?  What mistakes did 
they make that you should avoid? Why are sales associates affiliating with those firms? 
 
Analyzing  your  competition  thoroughly will  be  necessary  for  you  to  develop  a  plan  to  compete 
against them.   How could you compete  if you don’t know what they are doing?   Don’t assume all 
real estate brokerages are the same.  Perhaps they offer tools and technology that are cutting edge 
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and desirable to agents.  Maybe they have unique programs and systems in place that are attractive 
to clientele. 
 
Should  you  franchise?    Do  you  have  the  need  for  additional  name 
recognition  that  franchising  offers?    Is  there  a  franchise  noticeably 
absent from your market?  What are the trends for that franchise?  Is 
it a dying name or an emerging presence?  Remember you are not only 
trying to capture buyer and seller clients, but are also  in the business 
of recruiting agents.  What is attractive to licensees? 
 
This step in your business plan is not one that you complete once and you’re done.  Evaluating the 
competition is an ongoing process to remain successfully competitive. 
 
INSPECT YOUR OWN AGENCY  

 
In  the  textbook Real Estate Brokerage, A Management Guide,  the authors encourage you  to ask 
yourself the following questions which evaluating your own firm: 
 

 How do my services compare with the competition? 

 Which services generate profits for me and which do not? 

 What services should I consider adding or eliminating? 

 Is my current organization structure appropriate? 

 Are there staff services that should be added or eliminated? 

 Are there divisions or departments that should be added or eliminated? 

 Are there  internal procedures that need to be revised that can be  less burdensome or will 
make my organization more efficient? 

 What is the physical condition of my office and equipment? 

 Are  there  improvements  that will  increase  the  efficiency of my operation or  enhance  its 
image? 

 How do my salespeople perform? 

 What are their strengths and weaknesses? 

 What should I be doing to enhance their performance? 

 What is my “head count”? 

 Have I gained or lost salespeople? 

 How are my recruiting efforts working? 

 What changes are needed to attract the salespeople I want? 

 Why do salespeople leave? 

 Have I met my previously stated objectives? 

 Have I met my production forecasts? 

 What is my market share and am I on target with my projections? 

 Have I gained or lost ground? 

 What situations contributed to or inhibited my meeting objectives? 
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These critical questions may be difficult for you to answer honestly and objectively.  This author is a 
fan  of  the  TV  shows  Bar  Rescue  and  Restaurant Nightmares.   One  of  the  issues  that  becomes 
glaringly  obvious  is  that  the  owner  operators  are  commonly  resistant  to making  the  necessary 
changes as suggested by  Jon Taffer and Chef Ramsey.    It  is vividly clear  in watching  these shows 
that it is the owner and the owner’s reluctance to adapt that is the problem.  Please don’t fall prey 
to  the same mistakes.   Keep an open mind and answer  these questions as  truthfully as possible.  
The  purpose  of  the  exercise  is  to  indeed  identify  where  you  need  to  make  changes  to  your 
organization and then proceed with making those changes. 
 
How would your sales associates answer  the very same questions?   There  is a very good chance 
their answers would be different from your own. 
 
Identifying  your market,  scrutinizing  your  competition,  and  inspecting  your own  firm will permit 
you  to  develop  a  business  plan  that  is  credible  and  predictive.    This  is  often  called  a  situation 
analysis as it describes things the way they exist now.  As the stock brokers say, past performance 
does  not  guarantee  future  performance,  but  by  researching  the  past,  you  can make  reasonable 
forecasts for your future. 

 
Writing your agency’s business plan is no different from using your 
GPS to get to your desired destination.  By committing your plan to 
writing and addressing the items discussed in this chapter thus far, 
you are laying the route to take your business along to the desired 
outcomes.    The plan  identifies what  you wish  to  accomplish  and 
how  you  intend  to  do  it.    As  Cyr,  Sobeck,  and McAdams write, 
“Planning turns aspirations into concrete expectations.” 

 
It would be a real shame if you went through the exercise of developing a business plan and filed it 
in the back of your desk drawer  in a manila file folder only to never  look at  it again.   “There.    I’m 
done!”    No.    Your  business  plan  is  a  living  document  that  needs  to  be  followed, worked,  and 
modified as you go along.   Some of your plans will  likely change or even be eliminated.   As you 
accomplish some of your goals, you will want to set new ones.   
 
ELEMENTS OF A BUSINESS PLAN 

 
The primary elements of a business plan are: 
 

 Mission Statement 

 Goals 

 Objectives 
 
 
Most authors writing about the methods to develop a business plan include the subject of writing a 
mission statement.   The mission statement consists of a few sentences that capsulize your entire 
plan.  It defines what you want your company to be and where you want to go.  It should describe 
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your purpose for existing.  Here are a few sample mission 
statements from some well‐known organizations: 
 
Starbucks Coffee:   “Our mission:  to  inspire and nurture 
the  human  spirit  –  one  person,  one  cup  and  one 
neighborhood at a time.” 
 
Apple Computers:   "Apple  is committed  to bringing  the 
best  personal  computing  experience  to  students, 
educators, creative professionals and consumers around 
the world through its innovative hardware, software and 
Internet offerings." 
 
Southwest Airlines:   “The mission of Southwest Airlines 
is dedication  to  the highest quality of Customer Service 
delivered with a sense of warmth, friendliness, individual 
pride, and Company Spirit. We are committed to provide 
our  Employees  a  stable  work  environment  with  equal 
opportunity for learning and personal growth.” 
 
Albertsons:    “Guided  by  relentless  focus  on  our  five 
imperatives, we will  constantly  strive  to  implement  the 
critical  initiatives required to achieve our vision.  In doing 
this, we will deliver operational excellence in every corner 
of the Company and meet or exceed our commitments to 
the many  constituencies we  serve.  All  of  our  long‐term 
strategies and short‐term actions will be molded by a set 
of  core  values  that  are  shared  by  each  and  every 
associate.” 
 
Barnes and Noble:    “Our mission  is  to operate  the best 
specialty  retail  business  in  America,  regardless  of  the 
product we sell. Because the product we sell is books, our 
aspirations must be consistent with the promise and the 
ideals of  the  volumes which  line our  shelves. To  say  that our mission exists  independent of  the 
product  we  sell  is  to  demean  the  importance  and  the  distinction  of  being  booksellers.  As 
booksellers we are determined to  be the very best in our business, regardless of the size, pedigree 
or  inclinations  of  our  competitors. We will  continue  to  bring  our  industry  nuances  of  style  and 
approaches to bookselling which are consistent with our evolving aspirations. Above all, we expect 
to be  a  credit  to  the  communities we  serve,  a  valuable  resource  to our  customers,  and  a place 
where our dedicated booksellers can grow and prosper. Toward this end we will not only listen to 
our customers and booksellers but embrace the idea that the Company is at their service.” 
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Chevron:   “At the heart of The Chevron Way  is our Vision to be the global energy company most 
admired for its people, partnership and performance.” 
 
FedEx:    “FedEx will  produce  superior  financial  returns  for  shareowners  by  providing  high  value‐
added  supply  chain,  transportation,  business  and  related  information  services  through  focused 
operating  companies.  Customer  requirements  will  be  met  in  the  highest  quality  manner 
appropriate  to  each  market  segment  served.  FedEx  will  strive  to  develop  mutually  rewarding 
relationships with its employees, partners and suppliers. Safety will be the first consideration in all 
operations.  Corporate  activities  will  be  conducted  to  the  highest  ethical  and  professional 
standards.” 

 
 
Goals – Goals  tell  you where  you want 
to  be  and  how  you  plan  to  get  there.  
Perhaps  you  want  to  increase  your 
market  share  by  5%  by  December  31, 
2017 or  improve your  customer  service 
to a 90% satisfaction  rating at year end 
on  the  company  satisfaction  surveys 
your company utilizes.   Goals should be 
specific,  quantitative,  and  have  a 
deadline.  Goals should be measurable. 
 
 
The following goals serve as an example: 

 

The primary goals of our organization are to: 

 become a profitable organization by December 31, 2017 with a 5% profit margin. 
 recruit and hire 12 self‐motivated, success‐oriented, and hardworking sales agents by January 1, 

2015. 
 maintain an office of at least 45 sales agents. 
 develop a solid, corporate identity in our specified targeted market area. 
 establish good working relationships and begin working as a team, promoting communication 

and suggestions from all participants. 
 become one of the top five brokerage firms in operation in the Las Vegas area by our third year 

of operation, or before. 

 
Objectives  – Next  you will want  to  develop  two  to  four  general  objectives which  identify what 
specifically  you will  have  to  do  to  reach  your  goals.    By  looking  at  the  illustration  “Goals  and 
Objectives  Flowchart”  (Business  Plans  Kit  For Dummies),  you  can  see  how  the  goal  to  improve 
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customer service  is  to be accomplished by hiring  two new employees by 7‐15 and  installing new 
job‐tracking software by 9‐15. 
 
It  is also highly recommended that your goals and objectives  include contingency plans or, “what 
if?”  plans.    As  an  example,  if  the  new  job‐tracking  software  proves  to  be  ineffective,  your 
contingency plans might read, “We will consider utilizing ‘Career Tracker’ software 
in the event ‘HR Assistant’ proves ineffective.” 
 
 
WORKING YOUR PLAN 

 
We  have  all  seen  the  hand‐drawn  thermometers  posted  on  the  wall  where 
someone has been designated to color  in the red as we progress toward reaching 
our  goal.    Your  business  plan  should  be  reviewed  continuously  to monitor  your 
progress  in  reaching  your  firm’s  goals.    As  your  goals will  undoubtedly  be  both 
short‐term and long‐term in nature, you can see if you are on track for your short‐
terms goals and evaluate  the necessity  to adjust your  long‐term goals.   You may 
even  discover  that  your  original  plan  no  longer  serves  your  needs  and  a  new  one  should  be 
developed. 
 
Do not  allow  the development of  a business plan  to be  a  long, onerous project.   Doing  so may 
prevent  you  from  completing or  even  starting  the process.    This  is  the  “doing  your homework” 
portion  of  operating  your  real  estate  brokerage.    It  involves  really  examining  your  market,  
researching your competition, and taking an introspective look at your own organization.  The plan 
becomes your set of  instructions – your marching orders so to speak – on where you want to go 
and how you are going to get there, rather than taking a “buckshot” approach at being successful.  
Continuing to review your business plan and adjusting your course will prove to be highly valuable 
in growing your business to where you want it to be five years from now. 
 
SAMPLE PLAN 

 
The following is a sample business plan for an actual real estate company in Tucson, Arizona.  The 
information has been changed to protect their privacy. Although the plan  is not perfect, and  is at 
times repetitive, it serves as a good example of the concepts taught within this chapter. 
 
Real Estate Business Plan 
Executive Summary 
 
Introduction 
Tucson Ridge Real Estate, LLC (TRRE) is a start‐up company in the Tucson area. It is the mission of TRRE 
to provide real estate services in the newly established Tucson Ridge Retirement Community, located to 
the Northwest of scenic Tucson, Arizona. TRRE is a full service real estate, mortgage, and title company. 
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The Company 
TRRE will be a limited liability partnership registered in the state of Delaware for tax purposes. Its 
founder is Mrs. Elizabeth Stone, a former agent for RE/MAX real estate company, where she worked for 
23 years. 
 
The company plans to be leveraged through private investment and a limited number of loans. The 
company expects to begin offering its services in June. The company’s main clients will be retirement 
age couples looking for a community that can offer significant services for their age group and income 
levels. Since Mrs. Stone is within this demographic group and knows and understands this market’s 
needs, she believes that she can appeal to such clients far more than most other competitors. 
 
The Services 
TRRE offers comprehensive real estate, mortgage and title services to our diverse clients. With 
Landmark Homes, Inc. as our sponsor in the newly finished Tucson Ridge Retirement Community, we 
will have a premier position as the dominant seller of these new homes, condos, and retirement 
apartments. In addition we will offer a full range of services to facilitate the purchasing and selling of 
real estate including the following: 
 

 Home search database. 
 Moving consulting, quotes, planning, etc. 
 Mortgage consulting and loan preapproval. 
 Community information. 
 Title transfer. 
 Obtaining a comparative market analysis for potential sellers. 
 Appraising. 
 Property preparation. 

 
The Market 
The retirement industry has been steadily growing over the past twenty years. The percentage of the 
U.S. population over the age of 55 is at an all‐time high of 21% and is growing at an average rate of 3% 
each year. In certain parts of the country like the American Southwest, which has a high concentration 
of retirement communities, the growth rate is about 8%. This percentage is also expected to grow as the 
first of the “baby boomer” generation begins to reach retirement age in the next decade. It is estimated 
by the U.S. Census Bureau that the retirement industry, that includes homes, medical facilities, specialty 
equipment, retirement entertainment services, etc., accounts for 4.8 billion dollars each year. 
 
Financial Considerations 
Start‐up expenses and funding required are modest. They include expenses and the rest in cash needed 
to support operations until revenues reach an acceptable level. Most of the company’s liabilities will 
come from outside private investors and management investment, however, we have current 
borrowing from Bank of America Commercial Investments, the principal to be paid off in two years. A 
long‐term loan through Valley National Bank will be paid off in ten years. 
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The company expects to reach profitability in the first year and does not anticipate any serious cash flow 
problems. We conservatively believe that during the first three years, average profitability per month 
per segment will be adequate. We expect that about one sale per month will guarantee a break‐even 
point. 
 
1.1 Mission 
It is the mission of TRRE to provide real estate services in the newly established Tucson Ridge retirement 
community, located to the Northwest of scenic Tucson, Arizona. TRRE is a full service real estate, 
mortgage, and title company. 
 
1.2 Keys to Success 
TRRE’s keys to long‐term survivability and profitability are as follows: 

 Establish and maintain close contacts with residential real estate listing services, and all other 
service organizations that TRRE uses, such as Abco mortgage service company. 

 Keeping close contact with clients and establishing a well‐functioning long‐term relationship with 
them to generate repeat business and obtain a top notch reputation. 

 Establish a comprehensive service experience for our clients that includes consultation, 
appraisal, sale preparation, community information, moving consultation, etc. 

 
1.3 Objectives 
The three year goals for Tucson Ridge Real Estate (TRRE) are the following: 

 Achieve break‐even by year two. 
 Finalize and then expand our contract with Landmark Homes, Inc. to broker real estate property 

in the Tucson Ridge area. 
 Establish minimum 95% customer satisfaction rate to establish long‐term relationships with our 

clients and create word‐of‐mouth marketing. 
 
Company Summary 
TRRE will be a limited liability partnership registered in the state of Delaware for tax purposes. Its 
founder is Mrs. Elizabeth Stone, a former agent for RE/MAX real estate company, where she worked for 
23 years. The company plans to be leveraged through private investment and a limited number of loans. 
Mrs. Stone is establishing this firm as a “lifestyle” oriented endeavor in order to supplement her 
retirement. The company has its main offices in Tucson, AZ. The facilities include a conference room and 
office spaces. The company expects to begin offering its services in June of 2003. The company’s main 
clients will be retirement age couples looking for a community that can offer significant services for their 
age group and income levels. Since Mrs. Stone is within this demographic group and knows and 
understands this market’s needs, she believes that she can appeal to such clients far more than most 
other competitors. 
 
2.1 Company Ownership 
The company will be jointly owned by Mrs. Elizabeth Stone and her husband Frederick, who will be 
putting up equal amounts of equity. All other financing will come from loans. 
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2.2 Start‐up Summary 
This includes expenses and the rest in cash needed to support operations until revenues reach an 
acceptable level. Most of the company’s liabilities will come from outside private investors and 
management investment, however, we have obtained current borrowing from Bank of America 
Commercial Investments, the principal to be paid off in two years. A long‐term loan through Valley 
National Bank will be paid off in ten years. 
 
Services 
TRRE offers comprehensive real estate, mortgage, and title services to our diverse clients. With 
Landmark Homes, Inc. as our sponsor in the newly finished Tucson Ridge Retirement Community, we 
will have a premier position as the dominant seller of these new homes, condos, and retirement 
apartments. In addition we will offer a full range of services to facilitate the purchasing and selling of 
real estate including the following: 
 

 Home search database. 
 Moving consulting, quotes, planning, etc. 
 Mortgage consulting and loan preapproval. 
 Community information. 
 Title transfer. 
 Obtaining a comparative market analysis for potential sellers. 
 Appraising. 
 Property preparation. 

 
Much of the company’s services will be outsourced. This includes title transfer, loan approval, appraising 
and market analysis services. Title transfer will be handled by NTA Legal Services, loan approval by GMC 
Credit Co. and appraising and market analysis by Arizona Real Estate Services. 
 
Each of these companies encourage independent agents to use their services and all have a proven track 
record in terms of affordability and service. These companies have also been selected because they 
charge a flat monthly rate. Management includes this rate in the profit and loss statement under other 
expenses. Our first priority is to help the seller set a realistic price on their property. But like most of us 
who have invested untold hours of time and energy into our property it may be difficult to remain 
objective when it’s time to price it and put it up for resale. 
 
There’s a good reason for this. Usually property owners have much more than dollars and cents tied up 
in a home – an individual commitment that makes it a highly valued personal statement. But value 
becomes a reflection of the buyer’s perspective as well when that property is put up for sale…and pride 
of ownership may not translate to market value. When house hunting, the buyer will shop the market, 
compare available homes, and try to find the very best value. 
 
Consequently, when the seller is ready to list their home, they need to step back and sharpen their 
focus. Look at the home objectively and price it competitively. This is where a real estate broker such as 
Tucson Ridge Real Estate can help. Listing property at 5% above current market value gives it a sales 
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advantage that is ten times greater than if priced at 15‐20% above. That’s a statistic that can’t be 
overlooked. 
 
An overpriced home will suffer from lack of exposure, and the longer it remains on the market the more 
difficult it will be to sell. And it will remain so, even after price reductions are taken to attract buyers. 
That is why it is very important to determine an accurate and objective market value for your property. 
We’ll work with the buyers and sellers closely to achieve that, and to maximize their opportunities to 
sell their home at the best possible price within acceptable time frames. 
 
Market Analysis Summary 
TRRE will be concentrating on only one market segment. This will be the retirement market consisting of 
those individuals and couples seeking to retire to the Tucson area. As a retiree, herself, Mrs. Stone deals 
with the very issues that her clients do, thus providing insight and opportunities to better assist her 
clients. 
 
The retirement industry has been steadily growing over the past twenty years. The percentage of the 
U.S. population over the age of 55 is at an all‐time high of 21% and is growing at an average rate of 3% 
each year. It is estimated by the U.S. Census Bureau that the retirement industry, that includes homes, 
medical facilities, specialty equipment, retirement entertainment services, etc., accounts for 4.8 billion 
dollars each year. 
 
The retirement home industry consists of thousands of small housing communities. These communities 
range from those owned by major name‐brand firms to tens of thousands of small, one‐location firms. 
TRRE believes that the greatest threat at the moment is in new entrants to the market who will want to 
capitalize on this high growth industry. The most likely entrants will be new, small real estate companies 
with fewer than ten employees. However, the one major advantage TRRE has is its exclusive rights to act 
as the agent for Tucson Ridge Retirement Community. However, due to the high number of competitors 
and the overall low profitability of each firm, competition is quite intense. 
 
Our most serious competitors are Biden Realty and RE/MAX. These companies affect us most because of 
their higher capitalization or geographical proximity. 
 
4.1 Market Segmentation 
TRRE will be concentrating exclusively on the retirement market segment. This means the company will 
be focused on buying and selling real estate to those seeking to retire in the Tucson area. This market 
segment has special needs and is almost always looking to find homes in specially constructed 
communities that serve those special needs such as medical, dining, entertainment, shopping, and other 
such facilities. Being the dominant broker for the new Landmark Homes retirement community of 
Tucson Ridge will allow TRRE to fulfill those needs. 
 
4.2 Service Business Analysis 
The retirement industry has been steadily growing over the past twenty years. The percentage of the 
U.S. population over the age of 55 is at an all‐time high of 21% and is growing at an average rate of 3% 
each year. In certain parts of the country like the American Southwest, which has a high concentration 
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of retirement communities, the growth rate is about 8%. This percentage is also expected to grow as the 
first of the “baby boomer” generation begins to reach retirement age in the next decade. It is estimated 
by the U.S. Census Bureau that the retirement industry, which includes homes, medical facilities, 
specialty equipment, retirement entertainment services, etc., accounts for 4.8 billion dollars each year. 
The retirement home industry consists of thousands of small housing communities. These communities 
range from those owned by major name‐brand firms to tens of thousands of small, one‐location firms. 
TRRE believes that the greatest threat at the moment is in new entrants to the market who will want to 
capitalize on this high growth industry. The most likely entrants will be new, small real estate companies 
with fewer than ten employees. However, the one major advantage TRRE has is its exclusive rights to act 
as the agent for Tucson Ridge Retirement Community. However, due to the high number of competitors 
and the overall low profitability of each firm, competition is quite intense. 
 
The power of potential clients is very great in this industry because most clients are very concentrated 
in our geographical area. Furthermore, clients tend to “shop around” for the best package of services 
and cost. 
 
4.2.1 Competition and Buying Patterns 
Competition 
The real estate industry is highly fragmented, with a large number of potential rivals. Our most serious 
competitors are Biden Realty and RE/MAX. Biden is an established company that has been in operation 
for the past ten years, with a fine track record of quality service. It currently employees twelve agents 
and has long‐term contracts with various home building companies. This company is slightly larger than 
TRRE in size and market capitalization. 
 
RE/MAX is one of the largest and best known real estate firms in the country. It has hundreds of agents 
and very deep pockets that can be used to counter any sort of competitive move. 
 
Buying patterns and needs 
Clients usually deal with real estate companies based on their reputation of professionalism and quality 
of services rendered in the past. This reputation is difficult to obtain by new firms unless its personnel 
bring it with them from previous companies, such as ours. Price and scope are also important reasons 
for acceptance, especially if the company is small. 
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ACTIVITY 

 
Write a mission statement for your real estate brokerage.  Obviously, this does not have to be the 
final mission statement you ultimately decide upon for your business plan.  Be sure to reference the 
information in this chapter to do so. 
 
Mission Statement for: ______________________________________________________________ 
 
 

 
 

 
 

 
Next, write  four  (4)  separate goals  for your  firm and  list  three  (3) objectives  to accomplish each 
goal. 
 
Goal #1:  _________________________________________________________________________ 
 
 

 
 

 
 

 
 
Goal #2:  _________________________________________________________________________ 
 
 

 
 

 
 

 
Goal #3:  _________________________________________________________________________ 
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Goal #4:  _________________________________________________________________________ 
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Chapter 3 

Forms Used by Real Estate Brokerages 

   



62 
 

FORMS USED BY NEVADA BROKERAGES 

 
This chapter  is basically a  library of  forms used by Nevada real estate brokerage  firms.   Although 
many firms have elected to adopt some of their own forms for internal use, this unit only contains 
those documents used by most all Nevada brokerages.  Because Las Vegas is the largest real estate 
community within the state, we have opted to include common forms made available through the 
Greater Las Vegas Association of REALTORS®. 
 
In a live, classroom setting, the instructor will review these forms in detail with all students.  For those 
individuals taking this course online or through correspondence study,  it  is the student’s responsibility 
to  read  through  the  forms  to  remain  current with  their use.    These  students  are  free  to  contact  an 
instructor  at  support@realtyschool.com.    An  instructor will  reply  to  student  questions  via  email  as 
quickly as possible but no later than within 1 business day. 
 
These forms include: 

 
   
Addendum to Purchase Agreement................................. 63 
Addendum to Listing Agreement – Short Sale ................. 64 
Addendum to Listing Agreement – Seller Opt Outs ......... 66 
Authorization to Negotiate Directly With Seller .............. 67 
Buyer Brokerage Agreement ........................................... 68 
Buyers Acknowledgement and Release ........................... 70 
Buyers Response to Home Inspection and Request for 
Repairs ............................................................................. 71 
HUD‐1 Settlement Statement .......................................... 73 
Condominium Conversion Disclosure .............................. 75 
Confirmation Regarding Real Estate Agent Relationship . 76 
Consent to Act ................................................................. 77 
Construction Defect Disclosure and Waiver .................... 78 
Counter Offer ................................................................... 79 
Purchaser’s Receipt of Common Interest Community 
“Resale Package”  ............................................................ 80 
CIC Resale Package ........................................................... 81 
Before You Purchase in a Common Interest Community –  
Did You Know ................................................................... 82 
Did You Know – You’re Buying an REO? .......................... 84 
Duties Owed by a Nevada Real Estate Licensee .............. 86 
Exclusive Authorization and Right to Sell, Exchange,  
or Lease Brokerage Listing Agreement ............................ 87 
Instruction to Exclude Photo from the MLS ..................... 93 
Instruction to Exclude Listing from the MLS .................... 94 
For Your Protection:  Get a Home Inspection .................. 95 
Receipt of “For Your Protection” Notice .......................... 96 
 

 
Hold Harmless Agreement .............................................. 97 
Interpreter/Translator Agreement  ................................ 98 
Protect Your Family from Lead in Your Home .............. 100 
Disclosure of Information on Lead‐Based Paint 
 and/or Hazards ............................................................ 108 
Lender Short Sale Approval Addendum ....................... 109 
MLS Change Order ........................................................ 110 
Used Manufactured/Mobile Home Disclosure ............. 111 
Mechanical Keybox Authorization ................................ 112 
Mold Notice & Waiver .................................................. 113 
Seller’s Multiple Counter Offer ..................................... 114 
Division Informational Bulletin #001 ............................ 116 
Notice of Broker Compensation and Invoice ................ 117 
Pest Notice .................................................................... 118 
Referral Fee Agreement ............................................... 119 
Rental Application ........................................................ 121 
Residential Lease Agreement ....................................... 125 
Residential Property Management Agreement ............ 134 
Residential Purchase Agreement .................................. 144 
Residential Purchase Timeline and Checklist ................ 155 
Residential Disclosure Guide ........................................ 156 
Short Sale Addendum to Purchase Agreement  ........... 171 
Seller’s Real Property Disclosure Form ......................... 174 
Vacant Land Disclosure ................................................. 178 
Vacant Land Purchase Agreement ................................ 183 
Walk‐Through Inspection and Release ......................... 193 
MLS Withdrawal/Termination Order ............................ 195 
Waiver Form ................................................................. 196 

 



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  63  



64  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  65  



66  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  67



68  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  69 



70  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  71



72  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE 



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  73



74  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  75



76  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE   77 



78  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE   79  



80  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  81 



82  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



 THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  83 



84  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  85  



 86  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE   87 



 88  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  89



90  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  91  



92  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  93



94  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



 THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  95 



96  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  97 



98  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  99



100  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  101  



102  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  103  



104  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  105



106  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  107  



108  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  109  



110  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  



112  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  113 



114  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  115 



116  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  117 



118  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  119 



120  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  121 



 122  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  123  



 124  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  125 



126  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  127  



128  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  129 



130  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  131  



132  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  133 



134  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  135



136  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE 



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  137



138  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE 



 THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  139 



140  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  141  



142  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  143 



144  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE 145 



146  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  147 



148  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  149 



150  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  151 



152  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  153 



154  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  155 



156  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  157



158  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  159 



160  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  161  



162  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



 THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  163 



164  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  165  



166 THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  167 



168  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  169 



170  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  171 



172  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  173



174  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  175 



 176  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  177 



178  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  179 



180  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  181



182  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  183  



184  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  185 



186  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  187 



188  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  189



190  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  191 



192  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  193 



194  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE  195 



196  THIS DOCUMENT IS FOR INSTRUCTIONAL PURPOSES ONLY AND IS NOT FOR DISTRIBUTION OR USE



197 
 

	

 
 
 
 
 

Chapter 4 
Real Estate Financing Terminology,  

Closing Costs,  
and Net Sheets 

 
 

   



198 
 

REAL ESTATE FINANCING TERMINOLOGY, CLOSING COSTS, AND NET SHEETS 

 
This chapter contains the following information regarding real estate financing terms, closing costs and 
net sheets: 
 

 Glossary – includes most all real estate financing terms and their respective definitions 

 Buyer and Seller Closing Costs and the HUD‐1 Explained 

 HUD‐1 Settlement Statement 

 Your Settlement Costs – explanations in details of each cost that can appear on a HUD‐1 

 Closing Cost Calculator – to help buyers understand the types of closing costs in obtaining a new 
loan 

 Estimate Costs and Net Sheets – worksheet to calculate buyer closing expenses and seller’s net 
proceeds 

 Who Can Pay What? – a cheat sheet as to which party can pay what expenses for each type of 
loan 

 Who Gets the Bill? – typically, who in Clark County Nevada pays for what 
closing costs 

 

In a  live, classroom setting, the  instructor will review these documents  in detail with all students.  
For those individuals taking this course online or through correspondence study, it is the student’s 
responsibility to read through the documents to remain current. These students are free to contact 
an  instructor  at  support@realtyschool.com.    An  instructor will  reply  to  student  questions  via 
email as quickly as possible, but no later than within 1 business day. 
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Who Gets the Bill? Normally & Customarily Everything is Negotiable   
 
The Seller: 
 

 Owners Title Policy 

 Broker Commissions 

 ½ the Escrow Fee (except VA loans) 

 All Loans in the Sellers name and title, 

 Real Estate Transfer Fees 

 Unpaid HOA/CICA dues 

 Any Judgments, Liens, etc. 
 
The Buyer: 
 

 Lenders Title Policy 

 Loan Charges 

 ½ the Escrow Fee (unless a VA loan) 

 Interest on New Loan 

 Prepaid items (insurance, taxes, etc.) 

 Recording Fees 
 
Items Paid Per The Contract: 
 

 Termite/Pest Inspections(VA = seller) 

 Home Warranty 

 HOA/CICA Transfer & Document Fees 

 Any Bonds, Assessments, SIDs/LIDs 

 Repairs regarding the Home Inspections 
 
Prorations 
 

All prorations described in the purchase contract for taxes, HOA/CICA dues, sewer fees, SIDs/LIDs 
assessments, etc. will be prorated to the day of recording.  If the date of recording is different from 
the estimated date used on the settlement statement, the prorations will change accordingly. 
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Buyers Normal Costs Associated w/ FHA Loans 
 

 Down Payment‐3.5% 

 Origination Fee (lender) 

 Credit Report (lender) 

 ½ Escrow Fee 

 Title Policy (Lenders) 

 Recording Fees(county) 

 Mortgage Insurance 
o (up‐front fee) 

 MIP (2 months payment) 

 Hazard Insurance (1yr)+(2mos) 

 Tax Impound 
o (3 months) 

 Prepaid Interest 

 Home Inspection (required) 

 Appraisal 
 
Sellers Normal Costs Associated w/ FHA Loans 
 

 ½ Escrow Fee 

 Recording Fees 

 Title Policy (Owners) 

 Real Estate 
o Brokerage Commission 

 Regulatory Compliance 

 Tax Service Fee 

 HOA Resale Package/Demand 

 Real Property Transfer Tax 
 
Buyers Normal Costs Associated w/ VA Loans 
 

 Origination Fee 

 Credit Report 

 Title Policy (Lenders) 

 Recording Fees 

 VA Funding Fee 

 Appraisal 

 Hazard Insurance (1 year) 
o (2 months) 
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 Tax Impound 
o (3 months) 

 Prepaid Interest 

 Home Inspection 
 
Sellers Normal Costs Associated w/ VA Loans 
 

 Escrow Fee (100%) 

 Recording Fees 

 Title Policy (Owners) 

 Real Estate 
o Brokerage Commission 

 Appraisal 

 Septic and Well inspections (if applicable) 

 Pest Inspection 

 Regulatory Compliance 

 Tax Service Fee 

 HOA Resale Package 

 Real Property Transfer Tax 
 
Buyers Normal Costs Associated w/ Conventional Loans 
 

 Down Payment‐20% 

 Origination Fee(lender) 

 Credit Report(lender) 

 ½ Escrow Fee 

 Title Policy (Lenders) 

 Hazard Insurance (1 year)  (2 months) 

 Tax Impound (3 months) 
o (3 months) 

 Prepaid Interest 

 HOA Transfer Fee 

 Regulatory Compliance 

 Home Inspection 

 Pest Inspection 
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Sellers Normal Costs Associated w/ Conventional Loans 
 

 ½ Escrow Fee 

 Recording Fees 

 Title Policy (Owners) 

 Real Estate 

 Brokerage commission 

 Appraisal 

 Regulatory Compliance 

 HOA Resale Package‐demand 

 HOA transfer fees 

 Real property transfer tax 
 
Buyers Normal Costs Associated w/ Cash Sales 
 

 Down Payment 

 ½ Escrow Fee 

 County Recording Fees 

 Title settlement fees 

 Home Inspection 

 Pest Inspection 

 Balance of Purchase Price 
 
Sellers Normal Costs Associated w/ Cash Sales 
 

 ½ Escrow Fee 

 Recording Fees 

 Title Policy (Owners) 

 Real Estate 
o Brokerage Commission 

 Regulatory Compliance 

 HOA Resale Package/Demand 

 HOA transfer fees 
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STATE OR LOCAL LAW GOVERNING REAL ESTATE 
TRANSACTIONS 

 
The  statutes  in  NRS.645  and  the  administrative  code 
within NAC.645 are  rather extensive.   For  this unit, we 
have  hand‐chosen  what  we  believe  to  be  the  most 
relevant  sections of  the  code  for practicing  real estate 
licensees in Nevada. 
 

 
AGENCY AND FIDUCIARY DUTIES 

 
Nevada  recognizes  two  types  of  agency:  General  Agency  and  Special  Agency.   With  General 
Agency, the agent is authorized under a general power‐of‐ attorney and is granted all the duties 
under a broad scope of authority to convey real property to another.   A general agent can bind 
the client to a contract.  In a Special Agency relationship, the agent is given a limited authority to 
act  in that certain restrictions are placed upon the agent’s authority and the relationship  is only 
for specific transactions.  Real estate brokerage agreements create a special agency relationship.  
Under a special agency, the agent cannot bind the client to a contract. 

 
NRS 645 defines “agency” as the relationship between a principal (client) and an agent (broker) 
arising out of a brokerage agreement whereby the agent agrees to do certain acts on behalf of 
the principal    in dealings with a  third party.   These certain acts are  identified  in  the brokerage 
agreement include assisting, soliciting or negotiating the sale, purchase, option, rental, or lease of 
real property, or the sale, exchange, option or purchase of a business.   A brokerage agreement 
may  be  oral  or written with  the  exception  that  an  exclusive  right  to  sell  contract must  be  in 
writing.  The client does not need to be the one paying the broker’s compensation.  The broker is 
considered an independent contractor and not an employee. 
 
Nevada  does  not  recognize  “transactional”  agency,  or  “limited”  agency  representation.   With 
transactional  agency,  the  broker  is  not 
representing  either  party  but  is  only  hired  to 
“facilitate” the transaction.   Limited agency  is 
a  relationship  whereby  the  broker 
contractually  limits  his  or  her  duties  and 
liabilities by  agreeing  to perform  only  certain 
acts of representation. 
 
To  ensure  a  client  understands  the  licensee’s 
basic duties, the licensee is required to provide 
the client and each unrepresented party with a 
state  mandated  form,  Duties  Owed  by  a 
Nevada Real Estate Licensee. 
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This form must also be utilized when a licensee is a principal in a transaction, as well. 
 
Single, or sole agency, is the most common form of agency and is least likely to create liability for 
a broker.    In  this  scenario  the broker  represents only one party  in a given  transaction and  the 
broker’s duty, loyalty, and responsibilities are focused on promoting the interests of that client. 

 
When Acting for More Than One Party 
to  the  Transaction,  a  broker  may 
represent  more  than  one  party  in  a 
real  estate  transaction.    The  same 
person or entity may act as  the agent 
for two parties  interested  in the same 
transaction  when  their  interests  do 
not  conflict  and where  loyalty  to one 
does not necessarily constitute breach 
of  duty  to  the  other.” A  broker must 
disclose  this  representation  and  obtain  the written  consent  of  each  party  before  proceeding 
through  the  utilization  of  the  Consent  to Act  form.    The  Consent  to  Act  is  a  state mandated 
disclosure  form which outlines consequences of  the  licensee’s multiple representation and also 
requires client’s written authorization. 
 
Assigned Agency  is  a  strategy  designed  to  lessen  the  conflict when  a  broker  represents  both 
parties.  It provides an “Ethical Wall” wherein the broker is allowed to assign a separate agent to 
each client.  In an assigned agency, the broker does not need to use the Consent to Act disclosure 
form nor receive the approval of the clients. 

 
If there is a change in the licensee’s relationship, the change must be disclosed to each party and 
must be made as soon as practicable as well as  in writing.   A new Duties Owed form should be 
provided to each client. 

 
Throughout  the years  in Nevada,  there have been a  substantial number of division disciplinary 
hearing cases concern agency disclosure form violations, including: 
 

 forms not given to clients 

 forms not completed correctly 

 lacking required signatures  or missing necessary information 
 
The Real Estate Commission has found the  incorrect execution of these forms amounts to gross 
negligence by  the  licensee.   Therefore,  it  is  incumbent upon each broker  to ensure  the Duties 
Owed and Consent to Act  forms are properly completed and signed. 
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Creation of Agency 
 
An agency relationship can be created by expressed statement, wherein both the client and the 
broker  agreed  to  the  agency  (normal);  or  by  unintentional  or  implied  agency  (unplanned).  
Unintentional agency  is a  situation whereby  the  licensee did not  intend  to  create or  continue 
with the representation of the client, however, the client reasonably assumed the  licensee was 
representing him or her.  An implied agency can be created when a licensee acts as the agent of 
the client with the  intention of representation and the client tacitly accepts those services even 
though there is no expressed (oral or written) brokerage agreement.  The Nevada Supreme Court 
found  an  agency  relationship  can  exist  when  a  licensee’s  actions  were  sufficient  enough  to 
support a client’s conclusion that the licensee impliedly agreed to the agency (Keystone Realty v. 
Osterhuse). 

 
Duties of the Licensee 
 
Nevada  licensees must disclose  any material  fact  relating  to  the property which he  knows, or 
which by the exercise of reasonable care and diligence, should have known.  In addition, duties to 
the client extend to those which were agreed to by contract.   These duties are divided  into two 
types of affirmative prescriptions (“you shall”) and prohibitions (“you shall not”). 
 
There are three types of behavior that can create liability for the licensee: 
 

 not doing what one is required to do 

 doing what one is not supposed to do 

 doing something one is supposed to do but doing it in a wrong (negligent) way 
 
 

Things for which a licensee is not liable: 
 

 misrepresentations made by the client, unless the licensee knew of the misrepresentation 
and failed to inform the person to whom the misrepresentation was made 

 the  seller’s  failure  to  disclose  information  that  is  of  public  record  and which  is  readily 
available to the client with the caveat that the licensee must reasonably not know of the 
client’s misstatement or concealed fact 

 There is no duty to any party to independently verify the accuracy of a statement made by 
a  certified/licensed  inspector; however  the  licensee will not be  released  from  liability  if 
the “professional” is unlicensed or uncertified. 

 There  is no duty  to conduct an  independent  investigation of  the  financial condition of a 
party; however the licensee is still responsible for disclosing to his or her client all material 
facts  of  which  the  licensee  has  knowledge  concerning  the  transaction  such  as  the 
licensee’s obligation to disclose the seller’s bankruptcy to the buyer. 

 The  licensee  is not required to perform services or give advice outside the realm of real 
estate  related services or  for which a separate certification or  license  is  required or  the 
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licensee may be held  liable  for unauthorized services  (giving  legal advice or determining 
the market value of a property are services most common). 

 
Termination of Agency:  Agency relationships can be terminated when: 
 

 the object of the agency is fulfilled, or 

 the contract expires, or 

 the broker and client mutually agree to terminate, or 

 the agency is abandoned, or  

 the agency is terminated due to a party’s breach, or 

 it ends because of the death of either party. 
 

Rights may extend past the revocation or termination of the brokerage agreement.  In the case of 
confidentiality,  it  is one year  in Nevada.   The broker may have a  right  to collect compensation 
even if the agency has ended. 

 
Evolution of the Common Law to Statutory Duties 
 
Rules  of  agency,  as  we  know  them,  evolved  from  the  common  law.    Under  common  law  a 
broker’s main duty  is to ensure the client’s business and  interests are carried out to the client’s 
best advantage. This is the broker’s fiduciary duty.  Fiduciary duty includes: 
 

 absolute fidelity to the client’s interests; 

 honesty; 

 use of reasonable skill and care in all aspects of the transaction; and 

 full disclosure of all issues and facts concerning the property or the transaction. 
 
Client Before Self – Absolute Fidelity.   A  licensee must put the client’s  interests ahead of his or 
her own.  Further, a licensee is not permitted to use authority for personal gain in severe hostility 
to the interest of the principal such as when a licensee withholds an offer from the client in order 
to purchase the property himself or has a buyer of his own. 

 
Disclosure of Licensee’s Interest.  A licensee must disclose in writing to the parties whenever the 
licensee: 

 has a personal interest in either the transaction or the property; 

 has a personal relationship with one of the principals; 

 receives, or expects to receive, compensation from more than one party; 
 

In addition, a licensee may not: 

 take an undisclosed profit at the expense of another party 

 purchase or  sell  the property of a  client  through  the use of a  third person without  full 
disclosure and the client’s consent 
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Advertising.    Advertisements must  identify  the  licensee’s  licensed  status  and must  be made 
whether acting as an agent or as a principal.    In  selling a personal property,  the  licensee must 
state “for sale by owner‐broker” (agent, salesperson, etc.) or substantially similar words. 

 
Confidentiality.    It  is quite often that a  licensee may obtain confidential  information during the 
course of  the brokerage  relationship.   A  licensee  should  consider  confidential  any  information 
that,  if disclosed to the other party, would harm the client’s position.   The  licensee  is under the 
duty  not  to  disclose  the  client’s  confidential  information  for  one  year  after  the  revocation  or 
termination of the brokerage agreement.  However, a licensee must always disclose to all parties 
any material and relevant facts relating to the property. 

 
In Nevada, it is not “material” if the property was: 

 the  site of a homicide,  suicide or death  (with  the exception  if  the property  caused  the 
death) 

 occupied by a person with AIDS or any other disease not transmitted through occupancy 
of the property 

 the  site  of  a  felony  (with  the  exception  if  the  property  was  used  to  manufacture 
methamphetamine and the property was not rehabilitated) 

 located  near  a  licensed  facility  under  NRS  449.0055,  transitional  living  for  released 
offenders (does not include a halfway house for recovering alcohol and drug abusers) 

 in a community where a sex offender lives, or is expected to live 
 
When  may  a  licensee  disclose  confidential  information?  The  law  provides  protection  for 
disclosure of confidential information under any one of four circumstances: 
 

 a court of competent jurisdiction orders disclosure; 

 client authorizes disclosure; 

 licensee discloses information to the broker; 

 when the information is required to be disclosed by law. 
 
A licensee may not be held liable to the other party for non‐disclosure of any of the above items.  
A buyer‐client and  licensee may agree  the  licensee will disclose  the  information  if  the  licensee 
knows the answer, but any such agreement should be in writing and cleared with the broker. 
 
No Deceit,  Fraud  or Dishonesty.   Deceit  is  the  act  of  intentionally  or  recklessly  giving  a  false 
impression  or  statement,  so  that  another  person will  rely  on  it.      Fraud  or  dishonesty  is  the 
intentional act of misstating or not telling the truth.  The following are examples of deceit, fraud, 
or dishonesty and all are subject to disciplinary actions by the Commission: 
 

 any material misrepresentation or false promises; 

 guaranteeing future profits on the resale of property; 

 submitting any false or fraudulent appraisal to a financial  institution or   other  interested 
person; 
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 naming false consideration in a document; 

 filing with the Division any false documents with willful, material misstatements of fact 

 misrepresentation in the sale of home protection insurance 
 

Because regulations require a broker to maintain brokerage transaction files for five years, some 
brokers have charged their clients for file storage and compliance costs by charging an additional 
fee,  calling  the  charge,  among  other  terms,  a  “regulatory  compliance  fee.”  Calling  a  charge  a 
name  that  implies  the  fee  is  required  by  law,  when  it  is  not,  could  subject  the  broker  to 
disciplinary  action.    The  Division  has  stated  this  is  misleading  “conduct  which  constitutes 
deceitful, fraudulent or dishonest dealing.”  A licensee’s duty of honesty includes the duty to deal 
fairly with all parties to a transaction, not just the client. 

 
Silence  as Deceit.   A  licensee  has  a  duty  to  speak  the whole  truth  and  not  be misleading  by 
silence.  Mere silence is not a misrepresentation unless there is a duty to speak. Nevada’s agency 
laws impose the duty to disclose to each party all known material facts about the property 
to disclose to the client all known facts about the transaction. 

 
Reasonable Skill and Care: Competency.   Reasonable skill and care  is the degree of care that a 
reasonably prudent real estate licensee would exercise in similar circumstances.  A licensee must 
not act  incompetently or with gross negligence.   A  licensee  is expected  to have  the knowledge 
required  to obtain a  then current  real estate  license and  to act on  that knowledge.   Further, a 
licensee must keep informed of current laws and regulations that impact the real estate practice 
while brokers are required to familiarize their licensees with all relevant current federal and state 
laws.    Additionally,  a  broker must  ensure  there  is  a  system  in  place  for monitoring  licensee 
compliance. 

 
Four Elements of Negligence:  All four of these elements must exist before there is a legal cause 
of action: 
 

 Must Have Duty: found in statutes, regulations, common law, and contract 

 Must Be Breach: not doing something, doing something one is not supposed to do, or by 
doing something in a careless or haphazard manner 

 Agent Caused Harm: client’s loss must be the cause of the licensee 

 Must Be Damages: client suffered  injury, loss or detriment 
 

Standard of Care.  This is the legal level against which a person’s behavior is judged and is based 
on how a “reasonable person” would act  in a certain situation. A  licensee  is assumed to have a 
superior  knowledge  of  real  estate  transactions  and with  that  superior  knowledge,  there  is  a 
heightened standard of care. 
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When Must A Licensee Investigate? 
 

 the information concerns an item that directly impacts the property;   

 the licensee has volunteered, or claims an expertise in, any relevant information;   

 the information is required to be disclosed by law; or  

 the broker has explicitly contracted with the client to be responsible for obtaining certain 
information. 
 

Anything impacting the physical condition of the property is material and relevant. Anything that 
affects the property’s value or use is material and relevant. 
 
Supplementary  Services.    If  a  licensee  is  asked  by  a  client  to  perform  services  outside  the 
licensee’s expertise, the client must be advised to obtain guidance from an expert. A licensee may 
be disciplined for providing specialized professional services outside the licensee’s authority such 
as  activities  that  requires  a  license,  permit  or  professional  certification.    Two  areas where  a 
licensee is most likely to provide unauthorized services are with legal and appraisal activities.  The 
preparation of a BPO must “not be an appraisal of the market value of the property” for which 
the “services of a licensed or certified appraiser must be obtained.” 
 
BROKERAGE AGREEMENTS  

 
A broker’s  legal relationship with the client starts with an 
employment  contract  called  a  brokerage  agreement.  A 
broker promises to provide real estate related services for 
valuable  consideration  such  as  assisting,  soliciting,  or 
negotiating the sale, purchase, option, rental or lease. 
Consideration may be paid either by the client or another 
person.    The  listing  contract  is  a  seller’s  brokerage 
agreement while the buyer’s brokerage agreement is with 
a  buyer.   We  also  encounter  specialized  brokerage  agreements  such  as  for  commercial  real 
estate, advance fees, and property management agreements. 
 
A brokerage agreement is between the broker and the client – not with a salesperson or broker‐
salesperson, regardless of whether or not the broker knows the client.  The broker always retains 
overall  responsibility  for  the  brokerage  relationship  and  only  the  broker  may  collect 
compensation for services.  A non‐broker licensee who accepts compensation from anyone other 
than the employing broker is subject to a fine up to $10,000 and may have conditions placed on 
his or her license, such as suspension, revocation, or being denied renewal of a license. 
 
Broker‐salespersons or salespersons may not perform real estate related services without being 
associated with a licensed broker and may not accept compensation from anyone other than the 
broker.  These individuals may not advertise without the broker’s supervision.  They may not hold 
a client’s funds, but must “promptly” turn over any money to the broker. 
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The broker gives the salesperson or broker‐salesperson the authority to act for the broker, but at 
no  time  does  this  transfer  the  broker’s  liability.    Also,  the  broker must  always  supervise  any 
agents and is ultimately responsible for the agents’ actions. 
 
Oral  brokerage  agreements  are  legal  in  Nevada,  but  no  oral  brokerage  agreement  may  be 
exclusive.   With an oral  listing contract, the seller  is only obligated to compensate the broker  if 
the broker was  the procuring cause of a successful  transaction.   All exclusive agency brokerage 
agreements must be in writing under Nevada law and must have certain statutory requirements 
regarding  terms,  form, and distribution.   The client must  receive a copy when  it  is signed or as 
soon  thereafter  as  possible  and  failure  to  do  so may  result  in  a  fine  of  up  to  $10,000  and 
administrative  action.    A  brokerage  agreement  may  have  a  “receipt  acknowledgment” 
incorporated into the form. 
 
Electronic  Brokerage  Agreements.    Nevada  law  authorizes  an  electronic  format  for  any 
transaction or contract.  An electronic record satisfies any statute that requires the contract to be 
in writing while  an  electronic  signature  satisfies  any  statute  requiring  a  signature.    There  are 
statutes in effect regarding what is acceptable to demonstrate a valid electronic signature. 
 
Termination of a Brokerage Agreement.   The  following occurrences will terminate a brokerage 
agreement: 
 

 Completion of the contract’s purpose  

 Termination by contract term 

 Mutual agreement 

 Impossibility of performance 

 Breach 

 Operation of law 

 A party’s death 
 

After termination of a brokerage agreement, the broker must stop representing the client; must 
remove  any personal property  from  the  seller’s property  (such  as  signs); must  account  to  the 
client for all funds; must keep the client’s confidences; and do nothing to harm the ex‐client or 
interfere with the transaction. 
 
Broker protection period.  This contract clause gives the broker the right to collect a commission 
for a set time after the brokerage agreement ends to collect a commission.  The broker must have 
introduced the property or buyer to the client during the brokerage agreement period. 
 
Types of Representation 
  
Open Brokerage Agreement.  With this agreement, the broker has no exclusive representation of 
the  client.    The  client  may  hire  any  number  of  other  brokers.    The  broker  is  entitled  to  a 
commission only  if  the broker  is  the “procuring cause” of  the  transaction.    If an open  listing,  it 
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allows seller to sell the property himself without owing a commission. 
An open  agreement may be oral or written.    The  courts  find other brokers’ open  agreements 
terminated as soon as the client accepts one broker’s offer. 
 
Exclusive Agency Representation.  The broker is the client’s sole real estate agent.  There are two 
types of exclusive agreements: 
 

 broker will get paid regardless of who is the procuring cause (Exclusive Right to Sell) 

 the  client hires  the broker  as  an exclusive  agent, but  retains  the  right  to  sell or  find  a 
property without paying a commission (Exclusive Agency) 
 

Licensees may  not  negotiate  with  the  client  who  is  a  party  to  an  exclusive  agreement  with 
another licensee and may not interfere with a broker’s contract. 
 
There are four requirements of Exclusive Agency Representation: 
 

 must be in writing; 

 must be signed by both the broker and the client or authorized representatives; 

 must have a definite termination date; 

 may not require the client to notify the broker of the client’s intention to cancel. 
 

A buyer’s brokerage agreement has all the required terms of the exclusive listing agreement.  
 
By  law, a  licensee cannot “contract away” nor can a client “waive”  the statutory duties of NRS 
645.252 or NRS 645.254.   The public has the right to expect the  licensee will adhere to the  law 
and  abide  by  all  of  the  licensee's  legal  duties.    The  broker  can  be  held  responsible  for  not 
performing all of the stated duties whether or not the client and broker have agreed otherwise.  A 
licensee and a client cannot agree, by contract, to do an  illegal thing or such a contract  is void.  
For example,  the broker cannot agree with  the client  to discriminate against a protected class. 
The Division may bring a complaint against a licensee who breaks the law regardless of the terms 
of any brokerage agreement. 
 
Compensation.  “Compensation” includes any: 
 

 commission 

 finder’s fee 

 referral fee 

 advanced fee 

 payment 

 something of value 

 exchanging of services 

 gift if given in exchange for services 
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Under Nevada law, only a broker is authorized to collect compensation for real estate related 
services.  A broker‐salesperson or salesperson cannot accept compensation from any person 
other than the broker at the time of the transaction. 

 
Advance Fee.  An advance fee is compensation collected by a broker from a client before services 
are rendered.  It may be collected for listing or advertising a property or a business for sale or 
lease, however most advanced fees are for the sale of prospecting lists.  Any broker who charges 
an advance fee must give the client an accounting of that fee within three months after collecting 
it. 

 
Source and Amount of Commissions.  The commission is determined by agreement between the 
broker and the client and is negotiable.  It may be determined as a percentage of sale price, a flat 
fee, or unbundled services.  A broker may rebate the client a portion of the broker’s commission 
on that transaction without violation.  Commissions cannot be shared with a non‐licensee (illegal 
referral fee).  Cooperating fees, paid to cooperating brokers in a co‐broke, are established in the 
MLS™. 

 
RESPA and Anti‐Trust.  The Real Estate Settlement Procedures Act mandates that no person may 
give or accept any  fee, kickback, or thing of value strictly  for a referral to a real estate services 
provider: 
 

 real estate agent 

 lender 

 closing agent 

 insurer  
 
The act does not regulate the amount of commission or compensation. 
 
There are two sources of anti‐trust legislation for Nevada brokers: 
 

 state law (NRS 598A); and 

 federal laws (Sherman Act and the Clayton Act) 
 

The objective of these laws is to regulate trade to ensure a competitive market for the protection 
of the consumer.  The main concern is: 
 

 price fixing of broker compensation; 

 broker collusion regarding fees; 

 division of the market to not compete; 

 activities to establish standard practices such as length of contract. 
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Disclosure.    Licensees  must  disclose  to  each  party  to  a  transaction  each  source  from  which 
compensation will be received.  The Real Estate Commission can discipline any licensee found guilty of 
accepting, giving, or charging, any undisclosed commission by a fine of up to $10,000 per charge, and 
may  suspend  or  revoke  the  licensee’s  license.      The  licensee may  also  be  charged with  deceitful, 
fraudulent or dishonest dealing.  The Commission may discipline a licensee if it finds the licensee has 
not disclosed, in writing, that the licensee expects to receive any direct or indirect compensation from 
any person who will perform services  related  to  the property or  received compensation  from more 
than one party. 

 
 
PURCHASE AGREEMENTS  

 
An offer  is the  first step toward a  legally binding purchase contract.    Its terms will create the  initial 
rights and  responsibilities of  the parties. Since  the  licensee will often help draft or  review an offer, 
understanding its legal parameters is crucial. 
 
Typically, the buyer presents the offer to the seller who can: 
 

 accept; 

 modify (counter‐offer); or 

 reject. 
 
The person who gives the offer  is the offeror while the person receiving the offer  is the offeree.  
As the preparer of the offer, you are responsible for: 
 

 Clear and definite terms.  There can be no ambiguous words or contradicting terms or this 
can make the offer unenforceable.  There must be no built‐in vagueness such as “close of 
escrow to be at the end of the month.” Courts rule against the preparer of the document 
when it is vague. 

 

 Agreement.   There must be a “meeting of the minds.”   Any counter‐offer turns the offer 
into a rejection with a new offer which must be agreed to by both parties.   Subsequent 
counter‐offers should reference each other. 

 

 Delivery.  Offers and counteroffers must be promptly delivered.  If an offer is rejected, the 
licensee  is  responsible  for obtaining a written notice of  the  rejection and providing  that 
notice within a reasonable time.  Delivery to the other party’s agent is considered equal to 
delivery to the principal.  Once an offer (or counteroffer) is accepted and that acceptance 
it delivered to the offeror, the parties have a legal contract. 

 

 Creating the Offer.  Verbal offers are legal; however Nevada’s Statute of Frauds requires 
all purchase contracts for real property to be in writing. 
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 Withdrawal of an Offer.   Most offers contain an expiration date and time at which time 
the offer is considered withdrawn.  Setting an expiration time does not require the offeror 
to hold the offer open until that time ends as any offer may be withdrawn (revoked) by 
the  offeror  any    time  before  it  is  accepted.    After  the  expiration  date,  the  offer  is 
automatically revoked. 

 

 Presenting the Offer.  Licensees must present all offers as soon as practicable.  The listing 
broker  is  further required to present all written bona  fide offers to the seller as soon as 
possible.   There are no  laws or  regulations concerning how an offer  is  to be presented; 
whether the seller sees the offers in their submission order, all at once, the highest price 
first, or so forth; or  if the seller has to reject one offer before seeing the next one.   The 
Real Estate Commission may take action against any licensee who is found guilty of failing 
to submit offers after the offers are “received.”  Therefore a licensee cannot “pocket” an 
offer. 

 

 Multiple Offers.  The Nevada Real Estate Division has issued guidelines for multiple offers 
which includes several alternatives: 

 
• accept one  offer in writing, and reject all other offers in writing 
• counter all offers in writing 

 
  Brokerages and professional associations have designed various multiple offer forms. In a 

multiple offer situation, a client may mistakenly accept or become liable for two contracts 
on the sale of a single property.  The Division has stated it is a violation of fair dealing to 
insert an “acceleration” clause whereby the offeror promises to pay a certain set amount 
above the highest offered sale price and usually provides for a maximum or cap amount.   
Example:  “I will pay $2,000 over the highest offer up to $300,000.”  This gives one offeror 
a  stated  advantage  over  other  offerors  and may  not  allow  fair  dealing  for  the  other 
offerors. 
 

 Discrimination.   Regardless of any  instruction or preference of the client, a  licensee may 
never reject or modify an offer because the offeror is a member of a protected class.   It is 
illegal to discriminate on the basis of race, religious creed, color, national origin, disability, 
ancestry,  familial  status  or  sex  (gender).    A  licensee  cannot  modify  the  terms  and 
conditions of an offer to discriminate against, or provide a preference for, a person based 
on  class.    Sexual  orientation  is  not  a  protected  class  for  housing  in  either  Nevada  or 
federal law. 

 

 Rejection of Offer.  If an offer is rejected, the licensee must obtain a written notice signed 
by the offeree informing the offeror of the rejection although there is no requirement that 
the notice explain why  it was  rejected.   The purpose of  this  regulation  is  to  satisfy  the 
offeror that offer was actually presented, reviewed, and ultimately rejected. 
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 Termination by Death.  There is no specific Nevada law addressing offers upon the death 
of one of the parties.  General contract law provides if an offeree dies before acceptance, 
the offer immediately terminates.  If there is more than one offeree, the surviving offeree 
may accept or reinstate the offer, but is not legally obligated to do so. 

 
Purchase Agreement Requirements 
 

 Legal Age.  Each party must be over the age of majority.  In Nevada, the age of majority is 
18.  Contracts with minors are unenforceable or voidable by the minor. 

 

 Legally Competent.  Insanity, intoxication, or lack of authority can make the contract void.  
If  the  contract were notarized,  that  is prima  facie evidence of  legally  sufficient  signing; 
however, most purchase agreements are not notarized. 
 

 In Writing.    This  is  required  by  Nevada’s  statute  of  frauds  to  prove  a  contract  exists, 
thereby preventing fraud and perjury.  Emails may be sufficient to create a legal purchase 
agreement. 
 

 Consideration.   Consideration  is the receipt of anything of value exchanged between the 
parties  from money  to  love  and  affection.    It  could  also be  the mutuality of obligation 
(rights  and  obligations).    Earnest  money  is  not  consideration  and  is  also  not  a  legal 
requirement. 

 

 Signing Authority.  When there is a question as to a party’s signing authority, the licensee 
should request proof or verification because if dealing with an unauthorized principal, the 
whole transaction may unravel at the end. Since Nevada  is a community property state, 
married buyers must both sign the purchase contract.   Interestingly with married sellers, 
the other spouse does not have to sign the purchase agreement but does need to sign the 
deed.  In a trust, the trustee has the authority to sell or purchase and the beneficiaries do 
not.  Licensees should be cautious as to authorized signers for business entities as well. 

 

 Licensee’s Statutory Duties: 

 not to be negligent 

 ensure a copy of the contract has been given to the client 

 reasonable skill and care 

 not to act in an irresponsible, careless, or negligent manner 

 ensure all the terms and conditions of the purchase agreement are in writing and that 
it is properly signed  

 ensure  that  the  purchase  agreement  accurately  reflects  the  authentic  terms  of  the 
parties’ agreement 

 not to represent an amount or terms differing from those actually agreed upon 

 not name any false consideration; misstatement or concealment of a material fact to a 
lender is fraud and subject to criminal and civil lawsuits and regulatory discipline 



235 
 

 not deal with any party  to a  real estate  transaction  in a manner which  is deceitful, 
fraudulent or dishonest 

 provide the broker with a copy of the agreement within five days after the paperwork 
is signed 

 brokers must keep a copy of the purchase agreement (and all related records whether 
or not the transaction ever closed) for five years 

 within 10 business days after the transaction has closed, a complete, detailed closing 
statement must be delivered to the principals 

 
Alternative Contracts 

 

 Installment  Contract.    This  agreement  is  often  also  called  a  land  sale  contract,  land 
contract, contract for deed, bond for title, or articles of agreement for warranty deed. In 
this situation, the buyer makes periodic payments to the seller, in return for equitable title 
which  includes  the  buyer  taking  immediate  possession  of  the  property.    Legal  title  is 
retained by the seller.  Upon successful conclusion of all payments, the seller is obligated 
to transfer legal title to the buyer. 

 

 Option  to  Purchase.    This  contract  contains  all  the  necessary  terms  of  a  purchase 
agreement  and  requires  the  seller  to  hold  open  to  the  buyer,  for  a  set  time, with  set 
terms,  the  right  to  purchase  the  property  at  a  later  date.    An  option  contract’s 
consideration  may  be  non‐refundable,  or  it  may  be  incorporated  into  the  property’s 
purchase price once the option is exercised.  Here, the seller is the optionor and the buyer 
is  the  optionee.    It  is  a  unilateral  contract  that  becomes  a  bilateral  contract  once  the 
option  is exercised.   Only one party  (optionor/seller)  is  required  to perform.   The buyer 
(optionee) may or may not choose to exercise the option. 

  

 Lease with Option to Purchase.  This starts as a rental agreement, thereby establishing a 
landlord  and  tenant  relationship  and  includes  an  option  contract,  giving  the  tenant  an 
option to purchase on set terms and conditions.  This agreement could be an installment 
contract if a portion of the rent is used to build up the tenant’s equity. 

 
 
DISCLOSURES 

 
This unit will address: 
 

• General Disclosure Information 
• The When, Who, and How of Disclosure 
• What Must Be Disclosed 

 
“When  in doubt – disclose, disclose, disclose.”   The purpose for full 
and honest disclosure is to ensure all parties to the transaction have 
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sufficient  information  on  key  issues  to make  informed  decisions.    There  is  a  certain  level  of 
disclosure to the customer yet a heightened  level of disclosure to the client.   Sources requiring 
disclosures include: 

 

 statute or regulation 

 common law 

 federal, state and local laws 

 codes and ordinances 

 by contract 
 

Duty of Inquiry.  A licensee’s duty of inquiry could be best described as “a duty to disclose to each 
party  to  the  transaction any material and  relevant  facts, data, or  information which he or  she 
knows, or which, by the exercise of reasonable care and diligence, should have known, relating to 
the property.” 

 

 Exemptions and Exceptions 
 

 Stigmatized property: Nevada’s stigmatized property law contains a list of certain facts 
that a licensee does not need to disclose: 

 whether the property was the site of a homicide; 

 a suicide or a death by any other means,  except deaths caused by a condition 
of the property (for example, faulty wiring); 

 that the property was occupied by a person with HIV, or any other disease that 
is not known to be transmitted by living in the property; 

 whether the property was the site of a felony or any other crime, except if the 
crime was  the manufacture  of methamphetamine  and  the  property  has  not 
been rehabilitated;  

 whether a sex offender resides or is expected to reside in the community;  and 

 whether the property is located near a licensed facility for transitional living for 
released offenders. 

 Client Misrepresentations:   

 A licensee might not be held liable for client misrepresentations, but this issue 
is always subject to what a judge might rule in a court of law.  A licensee has an 
obligation to verify information provided by the client before simply repeating 
it to the customer. 

 Seller’s nondisclosure of information on the SRPD, if: 

 the licensee did not know of the nondisclosure; or 

 the information is of public record readily available to the public. 

 There  is  no  duty  to  investigate  professional  inspections  or  the  financial 
condition of a party. 
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 Disclosure and the “As Is” Clause.  A licensee should never rely on an “as is” clause to shield 
his or her nondisclosure  liability.   The  licensee must always disclose, as  soon as practicable 
and  to each party  to  the  transaction,     all material and  relevant  facts, data or  information 
relating to the property.  If aware of a defect that the seller does not disclose, the licensee is 
still bound by law to disclose the defect. 
 

 Confidential information.   Confidential  information obtained while  in an agency relationship 
may  not  be  disclosed  for  one  year  after  the  revocation  or  termination  of  the  brokerage 
agreement.  Some professional trade organizations require extended time frames for keeping 
client confidences. 

 
• The When, Who, and  How Of Disclosure  

 
• When.   When a disclosure  is made can be as  important as making  the disclosure  itself.   

Timing  is dictated by statute, contract, or general common  law principles.   For example, 
Nevada’s  SRPD  must  be  provided  by  the  seller  to  a  buyer  “at  least  10  days  before 
residential property is conveyed to a purchaser.” Or an event could occur that creates the 
disclosure requirement.  If and when the event occurs, the disclosure must be made.  For 
example,  if  there  is a change  in  the  licensee’s relationship  to a party,  the  licensee must 
disclose that change to all parties to the transaction. 

 
 

 Who.  Nevada licensees have an obligation of disclosure to each party to the transaction: 
 

• material facts about the property; 
• licensee’s agency status; 
• licensee’s compensation sources; and 
• licensee’s interest in the transaction or property (if any) 

 
A Nevada licensee further has obligations of disclosures only to the client which include: 
 

• all material facts about the transaction 
• facts which licensee has actual knowledge 

 
A Nevada licensee is also required to make certain disclosures to other parties, such as: 
 

• the licensee’s broker; 
• the Nevada Real Estate Division; 
• the public (by way of advertising); and 
• applicable law enforcement agencies 

 
A  salesperson,  or  broker‐salesperson,  performs  all  real  estate  activities  through  the  
authority of the broker, thus, the licensee is required to make all disclosures concerning the 
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transaction  or  property  to  the  broker.    The Nevada Real  Estate Division  has  the  right  to 
require certain disclosures and has the ability to compel disclosure of a licensee’s books and 
papers.    Failure  to  disclose  information when  validly  requested  subjects  the  licensee  to 
discipline and the possibility of criminal action.   Advertisements must identify the licensee’s 
licensed  status,  whether  acting  as  an  agent  or  as  a  principal.  If  the  licensee  has  an 
ownership  interest  in  the property,  the  advertisement must disclose  “for  sale by owner‐
broker,”  “owner‐licensee,”  or  “owner‐  salesperson.”    Licensee must  cooperate with  law 
enforcement officials when  asked  to provide  information on  a  client or  client’s property.  
Should  a  licensee  be  requested  to  provide  a  client’s  personal  information  to  law 
enforcement,  the  licensee  should  immediately  direct  the  officer  to  the  broker.    Certain 
client  information may be confidential and, unless the client has authorized the disclosure 
of that information, the broker may be liable for its unauthorized release. 
 

 How.   Some disclosures  require  the use of a  specific  form.   Some disclosure  content  is 
determined by  law.   Some  requirements do not  identify  specifically what  item must be 
disclosed or how the disclosure is to be made and the broker might create his or her own 
forms.    Any  disclosure  is  ineffective  unless  it  is  delivered  to  the  person  to whom  it  is 
meant to inform. 
 

 What.   
 

• The Residential Disclosure Guide summarizes various disclosures, their purpose, who 
must provide them, and when they are due.  The licensee must have the client sign the 
back page and this document must be retained by the broker as part of the transaction 
file. 
 

• Disclosures regarding agency must be made to all parties as soon as practicable on the 
state prescribed agency disclosure forms which are: 
 
• Duties Owed by a Nevada Licensee 
• Consent to Act 

 
  Changes in agency status may require the preparation of a new form.  Note the form 
itself  does  not  create  an  agency  relationship.    These  forms  are  not  required  on  a 
referral. 

 
• Disclosures regarding the transaction as we have already mentioned include: 

 
• to the client:   all   material facts concerning the   transaction of which the  licensee 

has knowledge; 
• to all parties:  the licensee’s compensation sources; and  
• to  all  parties:    the  licensee’s  anticipated  or  present    interest  in  either  the 

transaction or the property 
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• Property disclosures that must be made by a license include: 
 
• issues concerning the property itself; 
• issues concerning the property’s use or value; 
• anything that affects the property’s value or use in a material and relevant way;  
• defects.   A defect  is a condition of the property that affects  its value or use  in an 

adverse manner.    A  patent  defect  is  readily  observable  and  can  be  seen  using 
reasonable diligence, such as a broken window.  A latent defect is one that cannot 
be readily observed or discovered without some extraordinary activity, such as the 
discovery of a termite  infestation behind a garage wallboard which would require 
the wall to be removed. 

• environmental hazards 
• mold  
• asbestos 
• lead‐based paint 
• high‐powered electric transmission lines 
• radon, and others 

 
• Be leery of disclosing information about: 

• neighbors and dogs 
• crime statistics 
• quality of schools 
• demographics 
• anything “external” to the property 

 
 
NEVADA LAW ON ADVERTISING 

 
Advertising:  What it IS: 
 
• printed  materials  such  as  business  cards, 

stationery,  signs,  billboards,  pre‐printed 
forms and other documents used  in a  real 
estate transaction 

• face‐to‐face  solicitations  such  as  door‐to‐
door canvassing, listing and other presentations; any live or recorded presentations; “selling” 
seminars; and open houses 

• all electronic formats such as broadcasts made by radio, television or other electronic means, 
including, without limitation, unsolicited electronic mail (email) and the internet. 
 

Advertising  laws are applicable regardless of  the  type of media used and  there may be specific 
laws for the use of certain media. 
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Advertising:   What  it  ISN’T.   Not all  information disseminated about a property or a  licensee’s 
services is advertising.  Legitimate news articles, non‐purchased media interviews, a licensee’s or 
brokerage’s reputation, statements made in restricted members only multiple listing services, etc. 
are not considered advertising and not subject to advertising laws.  

 
Purpose  of  Advertising  Laws.    Laws  that  govern  how  we  advertise  are  intended  to  control 
commerce for the public good.  They require merchants to present a true picture of what is being 
sold  (Truth  in  Advertising),  ensure  fair  trade  and  competition,  protect  the  public  against 
aggressive or unwanted intrusions into the public’s privacy, and ensure that members of various 
protected classes have equal access to advertised services and properties. 

 
Sources of Advertising Law include: 
 

• federal, state, county, city, and local laws, statutes, codes, and ordinances 
• local advertising restrictions 
• administrative regulations 

 
General Restrictions Pertaining to Advertising are that ads: 
 

• must not be false or misleading 
• must provide a true and accurate picture of what is being sold 
• must be done under the auspices and supervision of the broker 
• must indicate the brokerage firm’s name in prominence to the licensee’s name 
• must use the name under which he or she is licensed 

 
Anti‐trust laws cover four main areas of activity: monopolies, tying arrangements, boycotting and 
price  fixing.    In  real  estate,  boycotting  has  occurred when  “traditional”  brokerages  advertised 
against “discount” brokerages.   
 
Boycotting can occur whenever two or more brokerages agree to not cooperate with a specific 
brokerage or other real estate related service provider.  Activities associated with boycotting are 
when  licensees publish disparaging remarks against other agents, brokerages, or a competitor’s 
services.   
 
Price fixing occurs when two or more competitors agree to a common marketing price.  Claims of 
price  fixing  occur  when  various  brokers  advertise  their  commission  rates  are  “prevailing,” 
“common,” “fixed,” or “standard” in the area.  Brokers should establish in their office policies and 
procedures  an  independent  justification  for  their  commission  rates.    Price  fixing  is  also when 
competitors set the same terms as one another.  For example, brokers agreeing to take only six‐
month listings and informing sellers that no broker accepts less than a six‐ month listing can be a 
violation. 
 
Deceptive Trade Practices.  A person engages in a “deceptive trade practice” if he or she 
knowingly makes a false representation as to: 
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• the source of goods or services for sale or lease; 
• the affiliation, association or certification by another entity; 
• the characteristics, uses, alterations or quantities of goods or services; 
• advertising goods or services without the intent to sell them as advertised; 
• advertising “free” services with the intent to receive payment in undisclosed costs;  
• making false or misleading statements of fact;  
• fraudulently altering any contract; or knowingly making any other false representation 
• advertising  lists of  rentals  for an advanced  fee without  the owners’ permission or when 

such properties are not available 
 
The  Internet  continues  to  evolve.    Nevada  statutes  and  regulations  provide  that  the 
dissemination  of  unsolicited  information  concerning  real  property  or  the  marketing  of  real 
property is “advertising” and therefore all advertising laws are applicable to internet advertising.  
Each internet “page” should be considered a distinct advertisement. 
 
Email  is  subject  to  the  rules  and  sanctions  of  the  Federal  Trade  Commission  (FTC).   All  email 
advertisements are subject to all of the advertising rules regarding brokerage name, etc.  

 
Fax.   Nevada’s statue provides  that a person shall not make any unsolicited  transmissions  to a 
facsimile machine to solicit a person to purchase real property, goods or services. 
 
Handbills (Flyers).   Many agents opt to create flyers promoting properties and pass them out  in 
public or put on automobile windshields.  Local governments have restrictions on the distribution 
of  handbills  which  include  filing  the  handbill  with  the  local  government,  paying  a  fee,  and 
receiving a permit number which often must be on the handbill  itself.    If distributed on private 
property,  such as a grocery  store parking  lot, prior permission of  the property owner must be 
obtained.  No advertising may be placed in mailboxes. 

 
Door‐to‐door canvassing.  Local governments may have time restrictions as to when a residence 
may be solicited by either knocking on doors or hanging door bills.  All other rules of advertising 
apply. 

 
Advertising  Broker  Services.    Each  broker  is  required  to  have  a  sign  in  a  conspicuous  place 
identifying the brokerage at the broker’s place of business.  The sign must identify the brokerage 
name, or the name under which the broker does business.  If the firm has more than one office, 
each office must have a similar sign.  Nevada regulations require the sign to be readable from the 
nearest public sidewalk, street or highway.    If  located  in an office building, hotel, or apartment 
house, the sign must be posted on the building directory or on the exterior of the entrance to the 
business. 

 
Franchises and Fictitious Names.    If a broker  is advertising under  the name of a  franchise,  the 
broker must  incorporate,  in  a  conspicuous way,  the  real  name  under which  the  brokerage  is 
licensed.  If applicable, there must also be an acknowledgement that each office is independently 
owned and operated.  A broker may not operate or advertise under a fictitious name without first 
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registering the fictitious name and obtaining a certificate from the county clerk.  The name must 
then be  filed with  the Nevada Real Estate Division and  the broker may not use more  than one 
name for each license under which the broker operates.  

 
Team Advertising.  In Nevada, a team must have two or more members and all members must be 
employed by  the  same broker.   The  team name must  incorporate  the  last name of one of  the 
team members into the team name.  Team names must not use a trade name nor may the team 
name be deceptively  similar  to a name under which another person or entity  is  lawfully doing 
business.    Of  course,  the  team  must  comply  with  all  other  applicable  advertising  laws  and 
regulations. 

 
Cold Calling And The “Do Not Call” Laws.   Telephone solicitation  is currently regulated by both 
the federal and state “Do Not Call”  laws.   The  laws establish cold calling procedures requiring a 
person to gather a list of telephone numbers of potential customers.  The licensee or broker must 
then register with the Federal Trade Commission (FTC).  The licensee can access a list of restricted 
telephone numbers  filed with  the FTC and  then  “scrubs”  (compares) his or her  list against  the 
restricted  list  removing  any matching  numbers.    Remaining  telephone  numbers may  then  be 
called.   
 
If a recipient expresses a desire not  to be disturbed or called again,  the  licensee must put  that 
telephone number on an internal “do not call” list.  Brokers should have an office policy regarding 
using cold calling by their agents.   
 
Nevada’s Do Not Call laws are more restrictive than the federal law.  The requirements are: 
 

• No calling between 8 p.m. and 9 a.m. 
• No annoying, abusive or harassing language 
• No fair housing violations – blockbusting 
• No claiming to be information gathering when the intent is to induce a sale 
• The caller must  inform the person who answers the telephone of the sales nature of 

the  call within  30  seconds  after  beginning  the  conversation  and must  provide  the 
name, address and telephone number of the business or organization. 

 
HOW TO LOSE YOUR LICENSE 

 
 

• NRS 645.630  Authorized disciplinary action; 
grounds for disciplinary action; orders 
imposing discipline deemed public records. 
 

     1.  The Commission may require a licensee, 
property manager or owner‐developer to pay an 
administrative fine of not more than $10,000 for 
each violation he or she commits or suspend, 
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revoke, deny the renewal of or place conditions upon his or her license, permit or registration, or 
impose any combination of those actions, at any time if the licensee, property manager or owner‐
developer has, by false or fraudulent representation, obtained a license, permit or registration, or 
the licensee, property manager or owner‐developer, whether or not acting as such, is found guilty 
of: 
     (a) Making any material misrepresentation. 
     (b) Making any false promises of a character likely to influence, persuade or induce. 
     (c) Accepting a commission or valuable consideration as a real estate broker‐salesperson or 
salesperson for the performance of any of the acts specified in this chapter or chapter 119 or 
119A of NRS from any person except the licensed real estate broker with whom he or she is 
associated or the owner‐developer by whom he or she is employed. 
(d) Representing or attempting to represent a real estate broker other than the broker with 
whom he or she is associated, without the express knowledge and consent of the broker with 
whom he or she is associated.  
     (e) Failing to maintain, for review and audit by the Division, each brokerage agreement and 
property management agreement governed by the provisions of this chapter and entered into by 
the licensee. 
     (f) Failing, within a reasonable time, to account for or to remit any money which comes into his 
or her possession and which belongs to others. 
     (g) If he or she is required to maintain a trust account: 
           (1) Failing to balance the trust account at least monthly; and 
           (2) Failing to submit to the Division an annual accounting of the trust account as required in 
NRS 645.310. 
     (h) Commingling the money or other property of his or her clients with his or her own or 
converting the money of others to his or her own use. 
  (i) In the case of a broker‐salesperson or salesperson, failing to place in the custody of his or her 
licensed broker or owner‐developer, as soon as possible, any deposit or other money or 
consideration entrusted to him or her by any person dealing with him or her as the 
representative of his or her licensed broker. 
     (j) Accepting other than cash as earnest money unless that fact is communicated to the owner 
before his or her acceptance of the offer to purchase and that fact is shown in the receipt for the 
earnest money. 
     (k) Upon acceptance of an agreement, in the case of a broker, failing to deposit any check or 
cash received as earnest money before the end of the next banking day unless otherwise 
provided in the purchase agreement. 
     (l) Inducing any party to a brokerage agreement, property management agreement, 
agreement of sale or lease to break it in order to substitute a new brokerage agreement, property 
management agreement, agreement of sale or lease with the same or another party if the 
inducement to make the substitution is offered to secure personal gain to the licensee or owner‐
developer. 
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• NRS 645.633  Additional grounds for disciplinary action: Improper trade practices; 
violations of certain orders, agreements, laws and regulations; criminal offenses; other 
unprofessional and improper conduct; reciprocal discipline; violations relating to 
property management; log of complaints; reports. 

     1.  The Commission may take action pursuant to NRS 645.630 against any person subject to 
that section who is guilty of any of the following acts: 
     (a) Willfully using any trade name, service mark or insigne of membership in any real estate 
organization of which the licensee is not a member, without the legal right to do so. 
     (b) Violating any order of the Commission, any agreement with the Division, any of the 
provisions of this chapter, chapter 116, 119, 119A, 119B, 645A or 645C of NRS or any regulation 
adopted pursuant thereto. 
     (c) Paying a commission, compensation or a finder’s fee to any person for performing the 
services of a broker, broker‐salesperson or salesperson who has not secured a license pursuant to 
this chapter. This subsection does not apply to payments to a broker who is licensed in his or her 
state of residence. 
     (d) A conviction of, or the entry of a plea of guilty, guilty but mentally ill or nolo contendere to: 
           (1) A felony relating to the practice of the licensee, property manager or owner‐developer; 
or 
           (2) Any crime involving fraud, deceit, misrepresentation or moral turpitude. 
     (e) Guaranteeing, or having authorized or permitted any person to guarantee, future profits 
which may result from the resale of real property. 
     (f) Failure to include a fixed date of expiration in any written brokerage agreement or failure to 
leave a copy of such a brokerage agreement or any property management agreement with the 
client.  
     (g) Accepting, giving or charging any undisclosed commission, rebate or direct profit on 
expenditures made for a client. 
     (h) Gross negligence or incompetence in performing any act for which the person is required to 
hold a license pursuant to this chapter, chapter 119, 119A or 119B of NRS. 
     (i) Any other conduct which constitutes deceitful, fraudulent or dishonest dealing. 
(j) Any conduct which took place before the person became licensed which was in fact unknown 
to the Division and which would have been grounds for denial of a license had the Division been 
aware of the conduct. 
     (k) Knowingly permitting any person whose license has been revoked or suspended to act as a 
real estate broker, broker‐salesperson or salesperson, with or on behalf of the licensee. 
     (l) Recording or causing to be recorded a claim pursuant to the provisions of NRS 645.8701 to 
645.8811, inclusive, that is determined by a district court to be frivolous and made without 
reasonable cause pursuant to NRS 645.8791. 
     2.  The Commission may take action pursuant to NRS 645.630 against a person who is subject 
to that section for the suspension or revocation of a real estate broker’s, broker‐salesperson’s or 
salesperson’s license issued by any other jurisdiction. 
     3.  The Commission may take action pursuant to NRS 645.630 against any person who: 
     (a) Holds a permit to engage in property management issued pursuant to NRS 645.6052; and 
     (b) In connection with any property for which the person has obtained a property management 
agreement pursuant to NRS 645.6056: 
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           (1) Is convicted of violating any of the provisions of NRS 202.470; 
           (2) Has been notified in writing by the appropriate governmental agency of a potential 
violation of NRS 244.360, 244.3603 or 268.4124, and has failed to inform the owner of the 
property of such notification; or 
   (3) Has been directed in writing by the owner of the property to correct a potential violation of 
NRS 244.360, 244.3603 or 268.4124, and has failed to correct the potential violation, if such 
corrective action is within the scope of the person’s duties pursuant to the property management 
agreement. 
     4.  The Division shall maintain a log of any complaints that it receives relating to activities for 
which the Commission may take action against a person holding a permit to engage in property 
management pursuant to subsection 3. 
     5.  On or before February 1 of each odd‐numbered year, the Division shall submit to the 
Director of the Legislative Counsel Bureau a written report setting forth, for the previous 
biennium: 
     (a) Any complaints included in the log maintained by the Division pursuant to subsection 4; and 
     (b) Any disciplinary actions taken by the Commission pursuant to subsection 3. 
 
NRS 645.635  Additional grounds for disciplinary action: Unprofessional and improper conduct 
relating to real estate transactions.  The Commission may take action pursuant to NRS 645.630 
against any person subject to that section who is guilty of: 
     1.  Offering real estate for sale or lease without the knowledge and consent of the owner or 
the owner’s authorized agent or on terms other than those authorized by the owner or the 
owner’s authorized agent. 
     2.  Negotiating a sale, exchange or lease of real estate, or communicating after such 
negotiations but before closing, directly with a client if the person knows that the client has a 
brokerage agreement in force in connection with the property granting an exclusive agency, 
including, without limitation, an exclusive right to sell to another broker, unless permission in 
writing has been obtained from the other broker. 
     3.  Failure to deliver within a reasonable time a completed copy of any purchase agreement or 
offer to buy or sell real estate to the purchaser or to the seller, except as otherwise provided in 
subsection 4 of NRS 645.254. 
4.  Failure to deliver to the seller in each real estate transaction, within 10 business days after the 
transaction is closed, a complete, detailed closing statement showing all of the receipts and 
disbursements handled by him or her for the seller, failure to deliver to the buyer a complete 
statement showing all money received in the transaction from the buyer and how and for what it 
was disbursed, or failure to retain true copies of those statements in his or her files. The 
furnishing of those statements by an escrow holder relieves the broker’s, broker‐salesperson’s or 
salesperson’s responsibility and must be deemed to be in compliance with this provision. 
     5.  Representing to any lender, guaranteeing agency or any other interested party, verbally or 
through the preparation of false documents, an amount in excess of the actual sale price of the 
real estate or terms differing from those actually agreed upon. 
     6.  Failure to produce any document, book or record in his or her possession or under his or 
her control, concerning any real estate transaction under investigation by the Division. 
     7.  Failure to reduce a bona fide offer to writing where a proposed purchaser requests that it 
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be submitted in writing, except as otherwise provided in subsection 4 of NRS 645.254. 
     8.  Failure to submit all written bona fide offers to a seller when the offers are received before 
the seller accepts an offer in writing and until the broker has knowledge of that acceptance, 
except as otherwise provided in subsection 4 of NRS 645.254. 
9.  Refusing because of race, color, national origin, sex or ethnic group to show, sell or rent any 
real estate for sale or rent to qualified purchasers or renters. 
     10.  Knowingly submitting any false or fraudulent appraisal to any financial institution or other 
interested person. 
     11.  Any violation of NRS 645C.557. 
 
NRS 645.645  Additional grounds for disciplinary action: Unprofessional and improper conduct 
relating to sale of insurance for home protection.  The Commission may take action pursuant to NRS 
645.630 against any person selling insurance for home protection, as defined in NRS 690B.100, under 
the authority of a license issued pursuant to this chapter who: 
     1.  Makes a misrepresentation in the sale of insurance for home protection. 
     2.  Misrepresents the provisions of the contract of insurance for home protection. 
     3.  Misappropriates any fees or premiums collected for the insurance for home protection. 
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Chapter 6 

Federal Laws Governing Real 
Estate Transactions  
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FEDERAL LAWS:  CIVIL RIGHTS ACT OF 1866; CIVIL RIGHTS ACT OF 1964; AND THE FAIR HOUSING ACT 
OF 1968  

 
There  are  a  number  of  important  federal  laws,  dating  from  1866  to  the  present  day  that  focus 
specifically on the rights of American citizens to buy, sell, own, and rent property. Real estate agents, 
among  others,  need  a working  knowledge  of  these  laws  to  fulfill  the  responsibilities  of  being  the 
agent. 
 
As a group, these laws have been enacted to prevent discrimination against certain, protected classes: 
 

 the Civil Rights Act of 1866 

 the Civil Rights Act of 1964 

 the Fair Housing Act of 1968 
 

During  the period of Reconstruction  (1865‐1876), several  issues were addressed:    the  return  to  the 
Union  of  those  southern  states  that  had  seceded,  the  status  of  ex‐Confederate  leaders,  and  the 
integration of the African‐American freedmen; bitter controversy arose over how to accomplish it all.   
 
Central to the success of the Reconstruction effort was the development of laws regarding the status 
and  rights of  the  four million  former slaves.   Three  important amendments  to  the U.S. Constitution 
began to accomplish the establishment of freedom for former slaves. 
 

 The 13th Amendment (1865) abolished slavery. 

 The 14th Amendment (1868) established citizenship for all persons born in the U.S. or 
naturalized, and granted them federal civil rights, including due process of law. 

 The 15th Amendment decreed that the right to vote could not be denied based on race, color 
or the “previous condition of servitude.”  This amendment did not grant the right to vote, as 
electoral policies are established by the states; however, it did limit the ability to use race, 
color, or slavery as reasons a state could use to deny the right to vote. 

 
Civil Rights Act of 1866 (Reconstruction Act) – This legislation was passed by Congress over the veto 
of  President  Andrew  Johnson  who  succeeded  to  the  presidency  from  vice  president  after  the 
assassination of President Abraham  Lincoln.   This  law provided  that all persons born  in  the United 
States are declared  to be citizens, regardless of race or color, and shall have  the right  to enter  into 
contracts, to sue, inherit, acquire and dispose of property, and shall equally benefit from the law as do 
white citizens. 
 
Classes protected by this law were race and color. 
 
Civil Rights Act of 1964 – is a historical piece of civil rights legislation that banned discrimination based 
on race, color, religion, sex, or national origin. It ended unequal voting rights and racial segregation in 
schools, at the workplace, and by facilities that served the general public, public accommodations. 
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Civil  Rights  Act  of  1968  –  Notwithstanding  the  racial  injustice  prevailing  in 
American society in the 100 years between the passage of the Civil Rights Act of 
1866 and the mid‐1960s, not much happened to improve the lot of our minority 
citizens.   However,  by  the  1960s,  the matter  of  civil  rights  for  all  citizens  had 
again  reached  the  status of  a national  crisis.   Numerous  acts were  adopted  to 
advance the equal treatment of people of all races, and principal among them was the Fair Housing 
Act of 1968. 
 
Formally  known  as  Title  VIII  of  the  Civil  Rights  Act  of  1968  as  amended  by  the  Fair  Housing 
Amendments Act,  this  legislation was  enacted on April  11,  1968,  and was  amended  in  1988.    The 
Federal Fair Housing Act provides  the basis  for  fair housing  rights and enforcement  throughout  the 
United States.  The Act also provided for accessibility requirements for covered multi‐family housing 
built for first occupancy after March 13, 1991. 
 
This comprehensive  legislation protected four classes or classifications of Americans.   Race and color 
from 1866 and  in 1968 covered  religion and national origin. Gender was added  in 1974 and  family 
status and disability were added in 1988. 
 

 Race (1866) 

 Color (1866) 

 Religion (1968) 

 National Origin (1968) 

 Sex/Gender (1974) 

 Familial Status (1988), families with children 18 and under and pregnant women 

 Disability (1988), mental or physical impairments 
 
These  seven, protected  classes  formed  the basis of  a new effort  to  assure  the American dream of 
housing to all citizens.   
 
Note:  Marital status, age, and occupation are not protected classes. 
 
The Act does cover two categories of housing: 
 
  1.  Single Family Residences 
    a.  privately owned and a real estate agent is used 
    b.  privately owned and four or more units in total are owned 

c.  privately owned when the owner sells two or more homes in the immediate 
prior two years where the owner did not live there 

    d.  non‐privately owned property 
 
  2.  Multifamily Dwellings 

a. with five (5) or more units 
b. four or fewer units if the owner does not live there 
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Specific wrongs – The 1968  Fair Housing Act defined prohibited practices  involving housing, which 
involved  sales,  rentals,  advertising,  and  financing.    The  law’s most  important  provisions made  it 
unlawful  to  take  the  following actions  if  the prohibited behavior affected a member of a protected 
class:   
 

 refusing to sell a property, or to lease a property, because the prospective buyer or tenant is a 
member of a protected class; 

 altering terms in a contract to purchase or to lease a property because the prospective buyer 
or tenant is a member of a protected class; 

 using discriminatory statements in advertising; 

 denying service as a real estate professional because the prospective client  is a member of a 
protected class; 

 showing properties  to  a prospective buyer or  tenant only  in  areas of  the market which  are 
predominantly of the same ethnicity as the prospect – steering;   

 attempting to create panic selling by creating a sales contract with a member of a protected 
class with  the  intent  to use  the  sale  to  a protected  class member  as  a method of  inducing 
owners  in the area to sell, before the neighborhood becomes too “mixed” or the homes  lose 
value  is  called  blockbusting.  Blockbusting  contracts  are  void.    Listings  based  upon  a 
blockbusting scheme are voidable by the seller once the blockbusting scheme is discovered; 

 A lender who refuses to lend in an area because it is populated with members of a protected 
class is redlining.  The term comes from lenders who would make areas on a map (often with a 
red line) and say they “just don’t loan in areas like that.” 

 
Beyond  the  seven prohibited practices,  the Fair Housing Act  included a wide variety of parameters 
which were very important to real estate agents: 
 

Wide applicability – The Fair Housing Act prohibits discriminatory conduct by many kinds of 
legal  entities.    These  include  individuals,  corporations,  associations,  partnerships,  legal 
representatives,  mutual  companies,  labor  organizations,  family  trusts,  unincorporated 
organizations, trustees, receivers, fiduciaries, municipalities, local government units, as well as 
cities and federal agencies. 
 
A  fifth new protected  class  (1974) – The Housing  and Community Development Act  (1974) 
added sex/gender to the list of protected classes, bringing the total to five.  
 
Two new protected classes  (1988) – The Fair Housing Amendments Act of 1988 added  two 
major sets of provisions that apply to disabled persons and families with children 18 years old 
and under, bringing the total number of protected classes to seven. 

   
  Disability – It became  illegal to discriminate  in the sale or rental of a dwelling because of the 

disability of the buyer or tenant, any disabled person who will reside in the dwelling after it is 
sold or rented, or any person associated with the buyer or renter.  
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Familial Status – It became illegal to discriminate against any buyer or renter based on the size 
of their family or on the pregnancy of a prospective tenant. 
 
Refusal to Rent or Sell – It is not illegal to refuse to rent or sell property to an individual whose 
tenancy would constitute a threat to other individuals or to their health and safety, or whose 
tenancy would result in damage to the building or to the property of others. 
 
Multifamily  properties  –  Multi‐family  properties  must  be  constructed  so  that  the  public 
portions and common‐use portions are accessible to people with disabilities. 
 
Advertising  restrictions  – Advertising  of  dwellings  for  sale  or  for  lease must  not  disclose  a 
“preference,  limitation,  or  discrimination,”  based  on  any  of  the  protected  categories.    Any 
media company that runs an offensive advertisement may be held liable for it.  The advertiser 
may also be held liable. 
 
Selective  advertising  –  The  act  prohibits  advertising  programs  that  selectively  market 
properties to minorities, especially housing which is segregated or over‐priced.  Also prohibited 
is the use of code words, such as “exclusive neighborhood,” in the text of an advertisement to 
sell or rent housing. 
 
Discriminatory  statements  –  The  law  prohibits  unpublished  statements  which  include 
discriminatory  language or encourage discriminatory conduct, such as a  landlord's  instruction 
to his property manager that she should not rent to minorities or should give white customers 
a preference. 
 
“Not Available” statements – The Fair Housing Act prohibits the practice of representing, to 
any member of a protected class,  that a dwelling  is not available  for  sale or  rental, when  it 
actually is available.  In case law, one real estate firm was found to have violated the law by its 
practice  of  putting  sold  signs  on  their  listings  in  a  white  neighborhood  in  an  attempt  to 
discourage minorities from renting or purchasing homes in that neighborhood. 
 
Blockbusting – The 1968 act was intended to end the practice of blockbusting.  This practice, in 
place before 1968, tried to frighten homeowners into selling their homes at low prices, based 
on the “talk” that members of a particular race, ethnic group, religion, or other protected class 
were moving into the neighborhood.  In cases that are alleged to show blockbusting activities, 
the court has focused on what was heard, not what was said.   So, at the end of the day,  if a 
homeowner felt threatened, it did not matter if there was no wrongful intent by the real estate 
agent, or explicit reference to a protected class, the agent may have violated the Fair Housing 
Act. 
 
Regulation of banks – The Fair Housing Act governs  the activities of  the banks and  financial 
institutions  because  Congress  felt  that  lenders might  discriminate  in  the  housing  and  real 
estate  industries.   As a result of the act, banks and financial institutions may not discriminate 
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when  financing  the  purchase,  construction,  improvement,  repair,  or  maintenance  of  a 
residential housing unit. 
 
Enforcement  and  fines –  The  federal  Fair Housing Act  is  administered by  the Office of  Fair 
Housing  and  Equal  Opportunity  and  supervised  by  the  secretary  of  HUD.    HUD  makes 
information  available  to  the  public  regarding  the  process  to  citizens  who  feel  they  were 
discriminated against illegally.  Substantial fines may be imposed and civil and criminal lawsuits 
can  also  be  brought.    HUD  “testers”  are  sent  out  to  determine  if  agents  are  engaging  in 
discriminatory activities. 
 
Handicapped persons – Under the amendment to the 1968 act adding “Status of Handicap,” a 
new area of potential concern was opened.  In short, a landlord may not deny a handicapped 
person  access  to  rent  a  unit,  even  though  it may  pose  a  potential  risk  to  the  handicapped 
person.    The  handicapped  individual  may  make  such  alterations  to  the  premises  as  are 
necessary to accommodate his handicap and do so at his own expense.  The landlord may not 
deny  the  right  to make  these  alterations.   When  the  handicapped  individual  vacates  the 
property, he is required to “reasonably restore” the property to its original condition. 
 
Service animals – Landlords who will not allow pets may not deny handicapped individuals the 
right to have life assisting animals, nor can the landlord charge any additional sums due to the 
presence  of  such  animals  (seeing  eye  dogs,  and  other  such  animals  are  considered  “life 
assisting.”) Note that a provision of “No Pets” in a rental listing is invalid when the prospective 
renter has a service animal. 
 
Familial status – This deals with regulations landlords used to make properties unavailable to 
families with children.   This amendment was added  in 1988  to offset  the discrimination  that 
was occurring against families who had minor children and who were seeking to rent property. 
It was  determined  that  often  this was  nothing  but  thinly  veiled  discrimination  as minority 
families were over‐represented in families with children who were seeking to rent property. 
 
Age‐restricted communities – In age‐restricted or age‐qualified communities, there may be a 
restriction which prohibits persons under  the age of 18  from  residing  in  the  residence more 
than 3 months  in any calendar year.   This has been determined as permissible under the Fair 
Housing Act. 
 
The “Sun City Exception” – There  is an exception for rental or ownership based communities 
specifically  for  senior  citizens.    If  the  project  has  a  specific  marketing  plan,  and  does  its 
marketing to persons over the age of 55, then it may have a prohibition against children in the 
project.     
 
Exemptions  to  the  Act  –  Despite  the  depth  of  coverage  of  the  law,  Congress  decided  to 
exempt  certain  individuals  from  the  provisions  of  the  law.    These  included  single  family 
homeowners, multiple‐family homeowners  (up  to  four units),  religious organizations, private 
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clubs,  and  senior  citizens.    In  other  words,  members  of  these  groups  are  given  limited 
permission to discriminate in certain ways and under certain conditions.   
 
Exemptions include: 
 
1. Any single‐family dwelling sold or rented by the owner under the following conditions.  The 

owner: 
 

 cannot own more than three single‐family dwellings at any one time. 

 must  currently  reside  in  the  dwelling  or  be  the  most  previous  resident  of  the 
dwelling. 

 cannot use the services of a real estate agent or company for any reason. 

 cannot publish or advertise in a way to violate the Act. 
 

2. The  rental of  rooms or units up  to  four  family units  if  the owner actually maintains and 
occupies one of the units as his/her residence.  
 

Example:  A female wishing to rent a room in her house and does not desire to rent to a 
male.  It would be legal to discriminate against sex under this exemption. 

 
3. Religious or church related non‐profit organizations may restrict the use of property owned 

by the organization by only allowing members of that religion to occupy the property. 
 

4. Private  clubs  providing  lodging which  it  owns  or  operates  for  other  than  a  commercial 
purpose, may limit rental or occupancy to its members and give preference to its members. 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
JONES VS. MAYER — in 1965, Jones filed a lawsuit against Mayer claiming Mayer refused to sell Jones 
a house  in St. Louis for the sole reason that he  is black.   The  lawsuit eventually made  its way to the 
Supreme Court which upheld the Civil Rights Act of 1866.  Mayer claimed he was “exempt” according 
to  the  exemptions  provided  in  the  Fair  Housing  Act  of  1968.    The  court  ruled  that  there  are  no 
exemptions to discrimination based on race – ever, and thus ruled in Jones’ favor. 
 

NOTE:   None of  the above mentioned exemptions apply  to  real estate agents or  real 

estate companies. Those that meet the requirements above can discriminate so long as 

they do not use the services of real estate agents  in any capacity. Real estate agents 

and companies will face significant fines and penalties for violating fair housing laws. 
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Equal  Housing  Poster  –  The  Act  requires  the  display  of  the  fair 
housing  poster  at  real  estate  agencies  and  related  industries.  
Failure  to  display  the  poster  is  considered  by  the Department  of 
Housing  and  Urban  Development  (HUD)  to  be  a  form  of  illegal 
discrimination. 
 
 
OTHER FEDERAL HOUSING LAWS 

 
Equal Credit Opportunity Act (ECOA) – This act prohibits creditors 
from discriminating against credit applicants on  the basis of  race, 
color, religion, national origin, sex, marital status, age, or because 
an applicant receives income from a public assistance program.  
 
The most import application of this law is in the granting of mortgages, home improvement loans, or 
in the use of credit‐based information in the renting of homes. 
 
Regulatory authority for this law is spread across several federal agencies and it is based on the type 
of financial  institution  involved—national bank, state bank, credit union, mortgage broker, mortgage 
originator, mortgage servicer, lender offering private educational loans, and payday lender, regardless 
of size. 
 
Americans with Disabilities Act  (The ADA) – The ADA  is an anti‐discrimination  law  that deals with 
physical workplace accommodations  for disabled persons.   While  the ADA  is not usually  related  to 
housing units and properties, real estate agents are advised to have some knowledge of the law and 
its requirements. 
 
The ADA prohibits discrimination  in employment practices against persons with disabilities.   Before 
this law went into effect, many employers had facilities which were not “handicap accessible.”  They 
were  able  to  claim  inability  to  hire  the  handicapped  because  of work  place  limitations.    The ADA 
banned discrimination based on  the  status of a person’s handicap, and also addressed  the  issue of 
accessibility for “public buildings” or “buildings open to the public.” 
 
Public buildings are defined as buildings owned or operated by a public entity such as city, county or 
state buildings, buildings in public parks, libraries, museums and the like.  Buildings open to the public 
but owned by private owners are covered if they are business properties open to the general public, 
or  are  residential  properties  consisting  of  five  (5)  or more  units  (apartment  complexes,  timeshare 
developments, and other similar properties). 
 
The types of disabilities protected are: 
 

 vision impaired 

 limited mobility 

 confinement to wheelchair or similar devices 
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 hearing impaired 

 alcoholism – if the person is enrolled in a recognized treatment program 

 drug addiction – if the person is enrolled in a recognized treatment program 

 HIV positive or AIDS 
 

To  insure access  for handicapped persons to public buildings and buildings open 
to  the public, a barrier‐free construction  requirement was phased  in,  starting  in 
1992.    To  be  ADA  compliant,  hallways  and  doors  have  to  be wide  enough  to 
accommodate  a  standard  wheelchair,  restrooms  have  to  have  provisions  for 
handicapped persons, structures more than one story have to have elevators, and 
instructions  in Braille must be posted on elevator controls and on  certain  signs.  
Handicap parking must also be provided. 

 
Housing for Older Persons Act (1995) – HOPA outlines the requirements for the persons who are 55 
years of age or older exemption established  in  the Fair Housing Act.  This exemption applies  to  the 
familial  status provisions of  the Fair Housing Act, but does not exempt  the housing  from  the other 
provisions of the law. 
 
This law states that communities can legally market themselves as “age‐restricted” or “age‐qualified,” 
provided that 80 percent of the occupied units are occupied by at least one person who is 55 years of 
age  or  older.   Most  55+  age‐restricted,  active,  adult  communities  place  an  age‐minimum  on  the 
residents.    In most of these communities, no one under the age of 19 may reside  in the community 
unless granted an exemption.   Nearly all age‐restricted and active adult  communities allow people 
under  the  age minimum,  such  as  grandchildren,  to  visit  and  stay  on  a  limited  basis.   Most  age‐
restricted  communities  have  covenants  that  allow  people  under  the  age  minimum  to  reside 
temporarily in the community for a period of time, ranging from two weeks to 90 days per year (varies 
by community).  
 
Housing  and  Community  Development  Act  of  1974  –  The  Act’s  primary  purpose  was  to  end 
discrimination in various areas of community development.  According to the Department of Housing 
and Urban Development (HUD), when Congress passed the Housing and Community Development Act 
of  1974  (HCD),  it  broke  down  the  barriers  of  prevailing  practice where  under  separate  categorical 
programs,  the  government  had made  the  decisions  about  every  community  development  project 
undertaken by cities.  
 
The  HCD  Act  departed  from  this model  by  creating  a  block  grant  program  titled  the  Community 
Development Block Grant program (CDBG).  CDBG merged seven (7) categorical programs into a block 
of  flexible  community  development  funds  distributed  each  year  by  a  formula  that  considers 
population and measures of distress,  including poverty, age of housing, housing overcrowding, and 
growth lag.  Grantors now determine what activities they will fund as long as certain requirements are 
met. 
 
The Housing  and  Community Development Act  of  1974  also  added  a  fifth  protected  class,  that  of 
sex/gender, to the Fair Housing Act of 1968. 
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Section 504 of the Rehabilitation Act (1973) – Section 504 of the Rehabilitation Act of 1973 prohibits 
discrimination against people with disabilities  in programs and activities  conducted by HUD or  that 
receive  financial  assistance  from  HUD.   This  includes  public  housing,  public  university  housing, 
government run housing programs, etc.   
  
The chart below illustrates the classes of individuals protected by Fair Housing Laws: 
 

Classes of Citizens Protected by Major Civil Rights Legislation 

Legislatio
n 
 

Protecte
d Class 

Civi
l 

Rig
hts 
Act 
186
6 

Fair 
Housi
ng 
Act 
1968 
Title 
VIII 

Fair 
Housing 
Amendm
ents Act 
(1988) 

Equal 
Credit 
Opportu
nity Act 
of 1974 

Housing 
and 

Commun
ity  

Develop
ment Act 
(1974) 

Americ
ans 
with 

Disabili
ties Act 
(1995) 

Section 
504 

Rehabilit
ation Act 

Housi
ng for 
Older 
Perso
ns Act 
(1995) 

Race  √  √    √         
Color  √  √    √         

Religion    √    √         
National 
Origin 

  √    √         

Sex        √  √    √   
Age        √        √ 

Marital 
Status 

      √         

Disability      √      √     
Familial 
Status 

    √           

Public 
Assistanc
e Income 

      √         

 
Summary of Fair Housing Legislation: 
 
The  fair housing  legislation can be daunting.   While  it  is  interesting to understand which  laws cover 
which people, which properties, and which situations, it is also important to understand the combined 
applicability of all of this legislation.  The following is a summary. 
 
Why do we have fair housing laws? 
 

 Fair housing is the right to choose housing without having to endure unlawful discrimination. 

 Federal, state, and local fair housing laws protect from unlawful discrimination in transactions 
involving rentals, sales, lending, and insurance. 



257 
 

 Fair housing guarantees that people have the right to choose the housing that is best for their 
needs without discrimination. 

 Fair housing laws help guarantee that no outside preferences or stereotypes will be imposed. 

 Fair  housing  laws  encourage  sellers,  landlords,  and  even  neighborhoods  to  put  out  their 
“welcome mat.” 

 Fair  housing  laws  contribute  to  the  establishment  of  appealing,  friendly,  vibrant,  dynamic 
neighborhoods. 

 
Are people in protected classes who are seeking mortgage loans similarly protected? 
 
Yes, a lender cannot: 
 

 refuse to provide information regarding loans. 

 impose different terms or conditions on a loan. 

 charge different interest rates, points, or fees. 

 refuse to make a mortgage loan based on class. 

 discriminate in appraising property. 

 refuse to purchase a loan. 

 set different terms or conditions for purchasing a loan. 
 
However, a  lender may refuse a  loan to anyone, regardless of protected class or any other factor,  if 
the applicant fails the income or credit qualifications. 
 
LIMITATIONS ON ADVERTISING 

 
The  purpose  of  advertising  is  to motivate  and  to  inform.    Real  estate  advertising  is  controlled  by 
federal  statutes,  state  laws,  the  rules  of  common  law,  and  common  sense.   When  a  statement  is 
made, the statement may contain material facts. 
 
A material fact is a fact that would be important to a reasonable person in deciding whether to engage 
or  not  to  engage  in  a  particular  transaction.  It  is  an  important  fact  as  distinguished  from  some 
unimportant or trivial detail. 
 
Opinions – Everyone has opinions, including real estate agents.  Most people can state their opinions 
freely, but real estate agents have to be much more careful about what they say.  Because agents are 
considered experts  in  real estate, agents always need  to ensure  that opinions are  clearly  stated as 
opinions.   
 

Example:    In a statement  like, “In my opinion,  this  room will  fit a  round  table with  room  to 
spare,”  an  agent  is  expressing  an  opinion.    Or  agents may  confine  opinions  to  a  trivial  or 
unimportant area, “I think your daughter will like the purple room.” 
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Puffing (Puffery) – Not unique to the real estate world, puffery is considered “good salesmanship” and 
is not a statement or misstatement of material fact.  “This is the best view in town!”  
 
Nowhere are these advertising concepts more  important than  in real estate sales.   Over the years, a 
number of abuses have led to a plethora of federal, state, and local laws about advertising, as well as 
statements  of  ethics  and  similar  devices  published  by  professional  organizations  and  individual 
brokerages.  The same thing has occurred in the related industry of mortgage lending. 
 
It is unethical, and potentially illegal conduct, for a real estate professional to engage in any form of 
deception concerning the condition of the property or any other material fact about the property.   
 

Example:  A real estate agent runs the following advertisement in the local paper: 
 

                 Great  Starter  Home!    Beautiful  condition,  3br/2ba,  2‐car  garage.    Priced  for 
                 quick  sale  at  $287,500.    A  true  must  see!    Call  Bonnie  at  Carson  Realty  
                555‐5555.   

 
 
On the surface this ad looks okay.  “Great Starter Home,” “Beautiful condition,” and “A true must see” 
are  all  puffery.    That  the  home  has  3  bedrooms,  2  baths,  and  a  2‐car  garage,  are  facts,  perhaps 
material facts.  The price being $287,500 is also a material fact.   
 
What we did not tell you:  Bonnie has had no activity on this listing because the sellers told her they 
will not even consider an offer under $300,000.   Bonnie  thinks  this  is  too high, but was not able  to 
convince her sellers to list at a lower price.  Her plan is to get buyers to look at the house and then tell 
them the newspaper misprinted the price and that the price is really $300,000. 
 
So, what’s  the  problem?    First,  Bonnie  is  flirting with  fraud  if  she  has  not  already  committed  it.  
Second, Bonnie  is  guilty of  false  advertising,  and  third,  she has breached her  fiduciary duty  to her 
clients who have only authorized Bonnie to price the property at a minimum of $300,000. 
 
A  real  estate  professional must  always  be  truthful when  dealing with  clients  and with  customers.  
Remember  that  the  agency  relationship  requires  the  agent  to  act  in  accordance with  the  fiduciary 
responsibilities owed by an agent to the client.  The agent also has the duty of fair and honest dealing 
and disclosure of all material facts to the customer.   
 
When  dealing with  clients  or  customers,  real  estate  professionals  are  often  asked  for  opinions  or 
advice.   This  is an exceptionally precarious area and some good practices  in “risk aversion” or “risk 
management” should be developed. 
 
If  asked  a  question  to which  you  know  the  answer,  and  you would  not  be  disclosing  confidential 
information, and  it  is not rendering an expert opinion or practicing  law,  it  is probably permissible to 
answer  the question.   However, clients often want  information and  seem  to expect  the  real estate 
professional to be able to provide it.  But for many reasons, the agent should not give the answers.   
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Definition: “Deceptive” 
 

An ad is labeled deceptive if 
misleading statements and/or omitted 

items of information affect a 
consumer's decision to purchase or 
use a product.  An ad is considered 

unfair if it causes unavoidable 
consumer injury that is not 
outweighed by a benefit. 

 
Example Questions:  
 
“What  is crime  like  in this neighborhood?”   Tell them you understand their  interest but you do 
not keep those records.  Perhaps refer them to the local police for that information. 
 
“Why are the sellers selling?”  If the reason is not confidential and the sellers have authorized you 
to  tell,  go  ahead.    But  if  the  reason  is  they  are  about  30  days  away  from  foreclosure,  that  is 
confidential information, and you should discuss with your broker how this should be handled. 
 
“Is this lot at least 3 acres?  I need that to build my store.”  Unless you are a registered surveyor, 
you cannot answer.   However, you could consult the tax record and show that to the client.   Or, 
you could suggest that if precise size is an issue, you will arrange for a survey at either party’s cost. 
 
“What  is  this black  splotch on  the bathroom wall?    Is  that  the black mold  stuff  I have heard 
about  in the news?”   Unless you are a mold expert, you cannot answer.   You can tell them that 
you understand their concern and suggest it be examined by an expert. 
 
“We’re a married couple and we want to avoid probate costs  if we can.   How should we take 
title to our home?”  You might know the answer is probably “joint tenancy,” but to say so would 
be  considered giving  legal advice.   Unless  you are also a  lawyer  licensed  to practice  law  in  the 
state, you cannot advise.   You can tell them there are several ways to hold title which, based on 
their particular circumstances, will impact the complexity of their estate. They should really discuss 
this with their attorney, tax advisor, or escrow officer. 
 

Truth  in  Advertising  –  Federal  truth‐in‐advertising 
regulations  are  designed  to  protect  the  public,  especially 
consumers,  from  advertising  that  is  false,  misleading,  or 
both.    These  laws  are  based  on  the  simple  concepts  that 
advertisers (including real estate agents) be required to tell 
the truth about products and to be able to prove the claims 
they make in their ads. 
 
The  Federal  Trade  Commission  (FTC)  is  the  primary 
enforcement body  for  truth‐in‐advertising claims, although 
a number of state agencies are also active in this regard.  If real estate customers or clients have fallen 
victim to advertising violations, the law allows for the reporting of a complaint and remediation. 
 
Generally, truth‐in‐advertising laws require print, TV, magazine, newspaper, Internet, and other 
advertising to be truthful, non‐deceptive, provable by evidence furnished by the advertiser, and fair. 
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FEDERAL FINANCE AND CREDIT LAWS 

 
CONSUMER CREDIT PROTECTION ACT, TRUTH‐IN‐LENDING ACT, REGULATION “Z” – The potential for 
the abuse of a borrower by a lender, together with actual abuses which were occurring in the market, 
brought about a series of federal laws designed to protect consumers with credit matters. 
 
Transactions covered: 
 

1.  loans to individual consumers (not business loans) 
2.  all  consumer  real  estate  loans where  a  lien will  be  placed  against  the  residence  of  the 

consumer 
3.  consumer loans secured by personal property, or which is unsecured where the amount of 

the loan exceeds $25,000 
 

Transactions NOT covered: 
 

1.  business or investment loans 
2.  non‐real estate loans greater than $25,000 
3.  assumptions with no change in the terms of the loan 
4.  zero interest loans  
5.  loans with 4 or fewer payments 
6.  agricultural loans in excess of $25,000 provided the farm house is not included 
7.  loans to corporations, business entities of government agencies 
8.  real estate purchase agreements 
 

The principal purpose of  these  laws  is  to provide  the consumer with complete and understandable 
credit information so the consumer can make informed credit decisions.  The disclosures required by 
these laws are: 
 
Finance charges: 
 

1.  interest charged on the loan 
2.  loan fees (such as the loan origination fee) 
3.  discount points 
4.  appraisal fees 
5.  mortgage guarantee/insurance costs 
6.  credit reports or other fees charged  in connection with researching the borrower’s credit 

history 
7.  other service charges or fees charged as a requirement for obtaining the loan 
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Annual Percentage Rate (APR):   
 

1.  The APR  is  the  finance  charges,  expressed  as  a percentage when  applied  to  the unpaid 
balance of the loan.  The total of the finance charges is the sum of all of the costs in order 
to obtain  the  loan.   The APR will always be greater  than  the  stated  interest  rate, unless 
there are no  costs at all  to  the borrowing,  in which  case  the  loan would be a  true  zero 
interest, zero cost loan. 

 
2.  The APR must be disclosed, in writing, to the borrower as a percentage rate. 
 
3.  The APR must be disclosed, in writing, to the borrower in total dollars charged. 

 
Advertising Restrictions:  Lenders or others who are advertising credit must either refrain from stating 
any credit terms, or must state all credit terms.  In advertising, lenders may not pick and choose what 
terms to advertise. 
 
Vague  references, or general  terms, may be advertised without disclosure.   The  first advertisement 
would be permissible, as no credit terms are used, and “price” is not a trigger term.  A trigger term is 
any term of the financing and “triggers” the need to disclose all credit terms – all or none. 
 
The second advertisement would NOT be permissible, as the down 
payment is a trigger term, and the entire credit disclosure including 
the APR would need disclosure in the advertisement. 
 
The only numbers which may be used in an advertisement which do 
not trigger are “price” and the “APR.” 
 
Three (3) business day right of rescission – To protect the consumer 
from areas in which abuse has occurred, the law provides for a three 
business day right of rescission.  This right to rescind the agreement 
applies only  to  the  creation of any monetary encumbrance on  the 
personal residence of the consumer, including: 

 
    a.  second mortgages or other junior liens. 
    b.    refinancing. 
    c.    home improvement loans. 

d.  transactions which  create  a  potential mechanic’s  lien  against  the  consumer’s 
personal residence. 

 
EXCEPTION:    The  loan which  finances  the  original  purchase  of  the  consumer’s  personal 
residence (the first mortgage) does NOT have a right of rescission. 

 
   

Willow Way Executive 

Homes:  Easy, move‐in 

pricing. Luxury which 

won’t bust your budget! 

Homes starting from the 

low $600,000s 

Willow Way Executive 

Homes:  Easy, move‐in 

pricing.  $25,000 down 

payment, starting from 

the low $600,000s
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EQUAL CREDIT OPPORTUNITY ACT (ECOA)  covered earlier more detail 
 
In  the attempt  to open  the opportunity of home ownership  to all Americans, Congress determined 
that equal  access  to  financing needed  to be provided  and discrimination  in  lending practices were 
essentially  the  same as discrimination  in housing availability.   The ECOA prohibits discrimination  in 
lending based upon: 
 
  1.  race 
  2.  color 

3.  gender 
4.  age (provided the party is of lawful age to contract) 

  5.  religion 
  6.  national origin 

7.  marital status –  it  is a custom that the credit of a married couple  is often kept  in the 
name  of  the  husband.    In  the  event  of  divorce  or  death,  many  women  found 
themselves without  a  credit  history  in  their  name.    The  ECOA  allows  the widow,  or 
divorced  spouse  to  use  the  credit  of  the  husband  during  the  husband’s  lifetime,  or 
period of the marriage. 

8.  source of income – many lenders were denying loans to individuals if any of the income 
received by the prospective borrower was some form of “public assistance.”  Normally 
this  was  income  from  the  “Aid  to  Dependent  Children”  programs.    Congress 
determined that minorities were “over‐represented” in the receipt of public assistance, 
and  to not  include  this  income  in qualifying  the borrower  for  a  loan was  effectively 
discrimination based on race, national origin, or marital status.   The only requirement 
to be considered is that the source of income must be “legal Income.” 

 
 
REAL ESTATE SETTLEMENT PROCEDURES ACT (RESPA) – administered by HUD, the primary purpose of 
RESPA is to inform the parties to a covered real estate transaction what the closing costs and charges 
are, and which costs they pay for.  RESPA applies to: 
 
  1.    new first mortgages (also refinances if it creates a new first mortgage) 
  2.  on 1 to 4 family homes, and, 
  3.    are “federally related” in some way 

a.  FHA, VA or RECD loans 
b.  loans by a federally chartered lender 
c.  loans by a federally insured lender 

  4.    any Lender who makes $1,000,000 or more in loans 
 
Not covered are: 
 
  1.  seller financing under $1,000,000 
  2.  land loans 
  3.  investor or commercial loans 
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  4.  second mortgages 
  5.  assumptions (provided there are no changes in terms) 
 
To satisfy RESPA, the borrower must be provided with a copy of the HUD 
booklet Shopping for Your Home Loan revised in 2010 and formerly called 
Settlement Costs and You.  This is normally provided by the Lender.  The 
Lender  also must  provide  the  borrower with  a Good  Faith  Estimate  of 
Closing Costs within 3 business days from loan application. 
 
The  Uniform  Settlement  Statement  (HUD  1)  must  be  used  for  the 
closing.  This  is  an  easy  to  read  form which  details  the  amount  of  the 
closing costs and who is paying them (seller, buyer, or a third party). 
 
A party who wants  to  see  the actual  closing costs may,  if  they  request  it one day prior  to close of 
escrow.  This short time period is because the closing costs are constantly changing with the effect of 
accruing  interest on  loans, and the effect of the passage of time on amounts due  for things such as 
real estate taxes, homeowner association dues, special assessments, or any other charge which is time 
sensitive. 
 
The primary motive behind RESPA is to expose any kickbacks which may be occurring.  All payments to 
and  from  the  parties  to  the  transaction,  together with  the  real  estate  professionals,  the  title  and 
escrow companies, and the casualty insurance companies must be disclosed. 
 
REGULATION OF ENVIRONMENTAL HAZARDS 

 
People desire  to  live and work  in an environment  that  is safe and  free  from certain kinds of health 
risks. Therefore, environmental issues have become important in the practice of real estate.   
 
Much  of  the  legal  burden  for  disclosure  or  elimination  of  hazards  arises  when  properties  are 
transferred and real estate salespeople must be alert to environmental hazards and be familiar with 
local, state, and federal environmental laws.   
 
The burden of disclosure  falls heavily on  the  homeowners who  are  selling  their property,  as most 
states have a requirement for sellers to disclose the condition of their home prior to selling.   Buyers 
also  have  a  due  diligence  period  in  which  to  further  check  the  condition  of  the  home  they  are 
purchasing, including the presence of any environmental issues.   
 
When  confronted with any of  the  following environmental  issues,  it  is wise  to  involve professional 
specialists.  They have knowledge of abatement processes and the associated costs.  
 
Environmental protection  laws –  In general, environmental protection  laws  come  from  the  federal 
government.  Local and state agencies may also promote a clean and safe environment through local 
laws and regulations. 
 



264 
 

CERCLA  and  SARA  –  the  Comprehensive  Environmental  Response,  Compensation,  and  Liability  Act 
(1980), CERCLA, established a Superfund  to clean up hazardous waste  sites and  to collect  the costs 
from  certain  responsible  persons  associated  with  the  sites.    The  Superfund  Amendment  and 
Reauthorization Act (1986), SARA, clarified regulations regarding hazardous waste and limited liability 
for some parties, including innocent landowners and real estate brokers.      
 
Federal clean air and clean water acts – Providing clean air and water  is a fundamental role for the 
national  government.   As  early  as  1273, when  King  Edward  I  banned  burning  coal  in  London,  the 
quality of air and water directly impacted the quality of life of the citizens and, more importantly, the 
willingness of the citizen to be governed.  If the government is not able to provide clean air or water, 
the  citizens may well  conclude  that  government will be unable  to provide other  services  and may 
determine a different government should be put in place. 
 
In more modern times, as industry and the expansion of the population have placed strains on natural 
resources, the quality of water and air has taken on economic as well as political importance.  Applied 
to real estate, the major concerns are the availability of adequate supplies of clean water to support 
existing populations and proposed growth.   Clean air has also had a major  impact on real estate and 
real  estate  development.    As  cities  grow  and  residential  areas  are  developed  further  away  from 
sources of employment, traffic increases bring about issues concerning air quality. 
 
Growth in the demand for power, combined with the general aversion to nuclear power, has caused a 
proliferation  of  natural  gas  and  coal  burning  power  plants,  each  presenting  additional  pollution 
challenges.    Each  new  project  brings with  it  an  impact  on  the  surrounding  environment,  including 
traffic  impacts, water, gas and electric demands, potential damage  to natural habitats, and possible 
pollution of streams,  lakes, and subsurface water resources.    In balancing the need for development 
and the desire  for clean air, clean water, and safe, pleasant places to  live and work, developers are 
required  to  submit  impact  statements  to planning  and  zoning officials demonstrating  the effect of 
their proposed project on existing resources and facilities. 
 
There are many hazardous materials that relate to housing with which agents should be familiar: 
 

 1.   Asbestos  – Asbestos  is  found  in  insulation  and  in  ceiling  and  floor 
tiles.    For many  years,  it  was  widely  used  in  residential  and  commercial 
buildings.  Removal is very expensive, and inhalation of asbestos can lead to 
serious, often fatal lung disease.  In a state of disintegration, it is considered 
friable (easily crumbled or pulverized) and thus easily airborne.   
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2.  Lead – Lead is found in plumbing pipes in older homes.  Lead‐based 
solder and lead‐based seals could, over time, place harmful quantities 
of lead in the water. 

 
3.  Lead‐based paint – can be found in 
homes built prior to 1978.  Federal law 
banned the use of lead‐based paint in residential properties after January 1, 
1978.  It was often used to paint cabinets and baseboards or other areas of 
significant wear.  Discovery was made that lead‐based paint was often eaten 
by small children as they chewed on cabinet doors and trim.  Lead‐based 
paint, if ingested, can result in brain damage and death. 

 
Note  that disclosures about  lead‐based paint, mold,  radon, and other hazards are very  common  in 
many jurisdictions.  These may be separate documents signed by the buyer or a longer document that 
contains several disclosures. 
 
4.   Urea  formaldehyde  foam  insulation  (UFFI)  –  This  has  been  used  as  an 
insulation  in  residential  and  commercial  buildings.    Ingestion  and  inhalation 
present significant health hazards. 
 

5.    Leaking underground  storage  tanks  (LUST) –  these 
tanks are found in older gas stations and other facilities 
where gasoline and other petroleum products were stored  in steel or  iron 
underground tanks.  The primary hazard is leaking and the contamination of 
ground water as the petroleum product leaches further into the soil. 
 
6.   Mold  ‐ Recent  interest  in mold  in homes has 

increased.  Mold is a fungus that thrives on moisture.  While some molds are 
benign or even beneficial, others can cause allergic reactions when  inhaled 
or touched.  
 
7.    Radon  ‐  Radon  is  an  odorless,  colorless,  radioactive  gas  produced 
naturally by the radioactive materials in the ground.  It represents another environmental hazard and 
has been linked to lung cancer. 

 
8.   Electromagnetic  fields  (EMFs)  ‐ These are  fields generated by  the 
movement of electrical currents, such as in power transmission lines. 
 
9.    Carbon  monoxide  (CO)  ‐  Carbon  monoxide  is  a  colorless  and 
odorless  gas  that  occurs  as  a  byproduct  of  burning  certain  types  of 
fuels.  It can pose a significant health hazard if not properly ventilated.        
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Chapter 7 

Professional Relationships 
between Agents and Their Clients 
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LAWS, DEFINITIONS, AND NATURE OF AGENCY RELATIONSHIPS 

 
American concept of agency – The American concept of agency evolved  from English Common Law 
and depicts the duties and obligations originally assigned to an agent of the crown, a very powerful 
position in English society.  Today, agency refers to the fiduciary relationship between a principal and 
an agent.   The role of the agent  is to deal with third parties on behalf of the client.   Sometimes, the 
broker is called the “fiduciary.”  The term fiduciary refers to a relationship of trust and confidence.   
 
Key concepts of agency – There are a number of important concepts involved in the American system 
of agency and its use in a real estate environment. 
 

 Agency describes the fiduciary relationship between the agent and the principal. 

 The  principal  delegates  authority  to  the  agent  to  represent  the  principal’s  interest  in  a 
transaction.  The principal is obligated by contract to compensate the agent and not hinder the 
agent’s ability to fulfill the agent’s fiduciary obligations. 

 The broker is an agent who agrees to represent the interests of the principal, who agrees to let 
the broker exercise authority on behalf of the principal.  Normally, this authority has to do with 
listing, selling, or leasing a property. 

 The client is the principal to whom the agent is expected to give advice and counsel during the 
period of agency. 

 The customer is a third party for whom a service is provided by the agent. 
 
Types  of Agency  –  In most  states,  four  types  of  agency  have  been  defined.    These  are Universal 
Agency, General Agency, Special Agency, and Subagency. 
 

 Universal  agency  –  This  form  of  agency  is  created  in  a  written,  unlimited  power  of 
attorney which  grants  the  agent  the  authority  to  do  anything  the  clients  could  do  for 
themselves.  Universal agency authorizes binding the client to contracts and authorizes the 
sale or other disposition of real and personal property.   

 
Example:   A member of the military  is preparing to be shipped overseas to a combat 
area.  While the military member is overseas, the spouse is given full authority through 
a universal agent’s power of attorney. 
 

 General  agency  –  This  form  of  agency  is  created  in  a  general  agency  agreement,  normally  in 
writing, and often referred to as a  limited power of attorney or a general power of attorney.   A 
general agent has the authority to negotiate contracts and to bind the client to a contract, but only 
within specially designated and limited areas. 

 
Example:   An  insurance agent  is normally a general agent with  the power  to bind  insurance 
companies to contracts of insurance within certain defined guidelines. 
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Example:  Property managers also act as general agents.  They are authorized to represent the 
property owner in all matters concerning one area of interest – the property to be managed. 
 

 Special agency – This form of agency is most often used in real estate.  Special agency is created in 
an agreement, often in writing.  The special agent represents the client and has all of the fiduciary 
duties, but has no authority to bind the client to anything.  The role of the special agent is simply 
to represent the  interests of their client, but the special agent must allow the client to make the 
final decision whether or not to be contractually bound.   

 
Example:  Real estate brokers and real estate agents are special agents.  They represent their 
clients, but have no authority to bind their clients to contract. 
 

 Subagent – A subagent is a person to whom agency has been delegated, always by an agent who is 
responsible  to  a principal  and  always with  the permission of  the principal.    Subagents  assist  in 
carrying out  client‐based  functions on behalf of  the principal.   Note  that  cooperating agents or 
subagents  from  the  same  company  have  the  same  fiduciary  duties  and  responsibilities  as  the 
original agent.   
 

Example:   A principal who wants  to sell a home will often  list  the property with a particular 
brokerage.    At  this  point,  the  principal  becomes  the  client  of  the  broker,  and  the  broker 
becomes the agent of the principal.  Any agents associated with this broker on this transaction 
become subagents and represent the principal. 
 

Fiduciary duties and responsibilities – One of the key concepts of agency  is that of fiduciary duties 
and responsibilities.  Originally known as duties the agent had to perform for the king or queen, they 
eventually  found their way  into English common  law, and then  into the  law of agency that exists  in 
every state.   
 
In our modern system of agency, these important fiduciary duties involve “trust and confidence” and 
are owed by  the agent  to  the principal  in  the  transaction, who may be  the buyer,  seller,  lessor, or 
lessee of property. 
 
The six fiduciary duties are care, obedience, loyalty, disclosure, accounting, and confidentiality — often 
remembered by the acronym COLDAC. (Remember: “COLD Air Conditioning.”) 
 
 
 
 
 
Care – The agent is required to put forth best efforts on behalf of the client and always take great care 
in  representing  the  client’s  interests.    Principals  have  a  right  to  expect  the  level  of  real  estate 
knowledge of an agent to be superior to that of an average person. Care also encompasses an agent’s 
competency or skill and knowledge. 
 

C   O   L   D   A   C 
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Example:  If the agent represents the seller, great care and skill must be applied to help the seller 
arrive at a realistic and appropriate listing price, to help the seller understand the local market, to 
discover and disclose facts that affect the seller’s position, and to properly present contracts and 
other documents for the seller’s signature. 
 
Example:    If  the  agent  represents  the  buyer,  the  agent  is  expected  to  help  the  buyer  locate 
suitable  property,  evaluate  the  property  and  its  value,  discover  and  disclose  property  and 
neighborhood considerations, and properly draft offers and counteroffers.  
 

Obedience – The agent is required to be obedient to the client.  As the king or queen was the law in 
old  England,  this  did  not  represent  a  problem,  since  there  could  be  no  real  conflict  between  the 
crown’s  requirements and  those of  the  third parties with whom  the agent was dealing.    In modern 
society, however, the agent is obviously not representing the crown, but another individual.   
 

Important  exception:   While  the  agent must  obey  the  client,  this  obedience  does  not  permit 
breaking  the  law or  concealing material  facts  from others.   When dealing with  third parties on 
behalf of a client, the agent must follow the rules of fair and honest dealing and the disclosure of 
material facts to the third parties. 

 
Loyalty – It is expected that the agent will always be loyal to the client and to the client’s interests to 
the highest standards. 
 
Disclosure – Information may reach the agent which would be significant for the client to know.  The 
agent must keep the client  informed of all material facts which may have any  importance  in matters 
where  the agent  is  representing  the client.    If  the agent acquires  information which would cause a 
reasonable person to ask some questions, the agent is expected to do so.  This is the Duty of Further 
Inquiry.   
 
Accounting or accountability – The agent may receive money, property, or other things of value which 
belong to the client.  The agent must account to the client for these items and must use great care in 
protecting the client’s interests. 
 
Confidentiality – An agent must keep confidential all information about the client which, if disclosed 
without the principal’s permission, could hurt the principal’s bargaining position.   
 

Example:   If the agent represents a seller, the agent cannot reveal  information about the seller’s 
financial condition, or willingness to accept less than the list price, or urgency to accept an offer, or 
other similar facts.   

 
Example:    If  the agent  represents  the buyer,  information  cannot be  revealed about  the buyer’s 
financial  condition, willingness  to pay more  than  list price,  the  tightness of  the buyer’s moving 
schedule, etc.  Note that these rules are codified by statute at the state level, so it is important for 
you to consult your state’s treatment of all six parameters (COLDAC).       
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Important  note:   While  a  broker  has  a  fiduciary  duty  to  the  principal,  the  broker  or  agent  is 
obligated to disclose all known material facts about the property to the customer, including those 
which would  potentially  be  detrimental  to  the  principal.   Most  states  have  specific  forms  that 
outline these fiduciary duties and require that they be presented to the client as disclosures. 

 
A client’s duty toward the agent – As you can imagine, when an agent represented a king or queen, 
the  relationship was pretty  lopsided.   A person  acting  as  the queen’s  agent owed her  all of  those 
fiduciary duties, but was owed little in return.  Over time, another concept has materialized, the Duty 
of  Indemnification.    This means  should  an  agent  suffer  an  injury  (now most  likely  a  financial one) 
while  acting  in  the  client’s behalf,  the  client must  indemnify, or  secure  against  loss,  the broker or 
agent. 
 
An agent’s duty to third parties – Modern agents, and particularly real estate agents, deal with third 
parties frequently to meet contractual responsibilities.  An agent is required to deal with third parties 
in a truthful and honest fashion and  is required to disclose all material facts which the agent knows 
about  the property, or  should know about  the property or  through  the exercise of  reasonable due 
diligence. 
 
 
 
 
 
 
 
DUTIES OF BEING AN AGENT  

 
Creating Agency Relationships In Real Estate  
 
In most states, there are two ways that an agency relationship can be created:  expressed agency or 
implied agency.   
 
An expressed agency relationship occurs when a formal document is signed, binding the parties to an 
agency  relationship.    Once  signed,  a  listing  agreement,  buyer’s  brokerage  agreement,  or  similar 
document, creates an agency relationship. 
 
Implied agency occurs when  the parties  involved “act  like” or “imply”  that an agreement has been 
reached.   Once  this occurs, an  implied agency agreement has been  created,  though  this may have 
been done accidently, inadvertently, or unintentionally. 
 
Obviously  then,  an  agency  relationship  can  be  created  without  signatures,  although  a  signed, 
documented agency agreement is usually preferable because it prevents misunderstandings between 
the parties. 

Definition:  A material fact is a fact that would be important to a reasonable person 

in deciding whether to engage or not to engage in a particular transaction; it is an 

important fact as distinguished from some unimportant or trivial detail. 
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Agent of the seller – This relationship is created in the listing agreement where the seller is the client 
and the broker  is the special agent.  The sales agent  involved on behalf of the broker  is technically a 
special subagent, who owes the fiduciary duties to the seller through the broker.  In most states, the 
listing agreement provides for exclusivity as in an exclusive brokerage agreement, or an exclusive right 
to sell listing. 
 
Agent of the buyer – This relationship is created in the buyer’s brokerage agreement where the buyer 
is the client and the broker  is the special agent.   The sales agent  involved on behalf of the broker  is 
technically a special subagent, who owes the fiduciary duties to the buyer through the broker.   
 
Agent for the owner‐investor – This agency relationship involves the act of managing property for the 
owner‐investor.   This  relationship  is  created  in  the property management agreement, between  the 
broker and the property owner.  This relationship is a general agency, and an agent of the brokerage 
would be a general, subagent of the owner through the broker.   
 
Single agency – This is the typical, agency relationship used in real estate.  One agent represents the 
seller and another agent represents the buyer, in most cases.  Every client who enters into an agency 
agreement with  a  broker  has  the  right  to  know  that  in  a  single  transaction,  the  agent  exclusively 
represents only his side of a transaction.   
 
Dual agency – In a situation where one agent represents both the buyer and the seller, the resulting 
arrangement is generally called dual agency.  In some states, dual agency is not allowed. In others, it 
is allowed, but only with the expressed, informed consent of both represented parties.  Nevada allows 
dual  agency but now prefers  the  term multiple party  representation.    It  is  legal provided  there  is 
informed consent as demonstrated through the Consent to Act document. 
 
A dual agency scenario exists for a sales agent when he has produced a ready, willing, and able buyer 
for one of his own listings.  Because the agent will be able to receive a commission from both sides of 
the transaction, dual agency is attractive because of its significant monetary rewards. 

 
Conflicts inherent in dual agency – There are inherent conflicts of interests with dual agency.  Sellers 
typically want the highest price, with the best possible terms, and a quick closing.   Buyers want the 
lowest  possible  price, with  the  best  possible  terms,  and  a  closing  date  that  allows  for mortgage 
application processing and due diligence.  These can be conflicting interests. 
 
Many other conflicts can also be present.   For example,  the agent probably knows  the  reasons  the 
sellers have  for selling which the buyers would  like to know.   Or, the sellers have probably told the 
agent what the “bottom dollar”  is and may also have disclosed  information which,  if revealed to the 
buyers, would be  considered a breach of  the agent’s  fiduciary duties  to  the  sellers.   The  reverse  is 
often  true  concerning  the  agency  relationship  with  the  buyers.    They  have  probably  revealed 
information about their buying decision and their “top dollar,” which if disclosed to the sellers, would 
compromise the buyers bargaining position. 
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Even  considering  all  of  these  reasons  not  to  enter  into  a  dual‐agency  relationship,  there  are 
circumstances where such a relationship makes sense.  Some states, therefore, have made allowances 
for dual agency providing  that  the dual agency  situation and  its potential  conflicts of  interest have 
been  fully  and  completely disclosed  to both buyer  and  seller.    In  these  situations, both buyer  and 
seller will  normally  have  to  voluntarily  consent  in writing  to  the  dual  agency  representation,  after 
which dual agency will be permitted. 
 
Designated agency –  In  some other  states, brokers are allowed  to “designate” agents  to  represent 
clients.  This could happen when one salesperson is designated to represent the seller and another is 
designated to represent the buyer in the same transaction.  This could happen when a brokerage has 
the  listing  “in‐house”  and  also has  the buyers  “in‐house.”    In  this  situation, many of  the potential 
problems of dual agency go away, however, the broker, in some states, remains a dual agent.  In other 
states, the broker has no agency with the two parties. 
 
Transaction  or  transactional  broker  –  Some  states  deal with  dual  agency  concerns  by  using  the 
concept of a  transaction broker.   The premise of a  transaction broker  is an agent without  fiduciary 
duties but who handles  the  transaction  from  start  to  finish.   Those  states adopting  the  transaction 
broker approach take the position that the real estate professionals represent the transaction and not 
the parties  to  the  transaction.   So,  if an otherwise dual agency situation arises,  the duty of  fair and 
honest dealing with all parties remains, but no fiduciary duties exist.  It is important to note that some 
states do not recognize the concept of transactional brokerage. 
 
Responsibilities  of  agents  to  customers  and  third  parties  –  Even  though  agents  are  primarily 
responsible  to  the principal, agents also have duties and  responsibilities  to  the  customer and  third 
parties.   Anytime agents work with or have contact with customers or third parties, responsibilities as 
an agent encompass these areas: 
 

 understand and adhere to state and federal consumer protection laws 

 understand and adhere to the ethical requirements imposed by professional organizations 

 exercise care in performance 

 demonstrate reasonable skill as a real estate agent or subagent 

 ensure honest and fair dealing with everyone 

 disclose  all  facts  that  the  licensee  knows,  or  should  reasonably  be  expected  to  know,  that 
materially affect the desirability or value of the property in question 
 

Responsibilities  relative  to  environmental  hazards  –  Environmental  and  health  hazards, whether 
confined  to  a  subject  property  or  endemic  to  a  larger  area,  can  render  a  property without  value, 
unsuitable for a client’s needs, and therefore unsalable.  Agents are required, often by federal law as 
is the case involving lead‐based paint, to disclose the possible presence of environmental hazards.   
 
These hazards may include: 

 lead‐based paint 

 presence of mold 

 asbestos 

 radon gas 
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 toxic‐waste dumping 

 underground storage tanks 

 contaminated soil or water 

 nearby chemical or nuclear facilities 
 
Opinion versus fact – Real estate agents are encouraged to be very careful about the statements they 
make, ensuring that the listener understands if the statement is an opinion or a fact.  Statements of 
fact are always permissible if they are true; statements of opinion are permissible, if there is no intent 
to deceive. 
 
One long recognized activity in business is the practice of puffing or puffery, which is the exaggeration 
of a property’s benefits such as “This home has the best curb appeal on the block.”   Puffing  is  legal 
because it is based on individual opinions, but agents must make sure that none of their comments or 
statements  about  real  estate  can  be  treated  as  fraudulent.    Fraud  involves  the  intentional 
misrepresentation of a material fact.   
 
More about fraud: 
 

 Fraud  is the  intentional use of deceit, a trick, or some other dishonest means to take 
money, property, or a legal right from another person. 

 Victims of fraud can file a lawsuit for damages, including punitive damages. 

 Punitive damages serve as punishment and as a public example of the malicious nature 
of a fraud. 

 If multiple  people  are  involved  in  committing  a  fraud  they may  individually  be  held 
liable for the total damages. 

 Inherent in fraud is an unjust advantage being taken over another. 

 For  real  estate  agents,  fraud  can  include  failing  to  point  out  a  known mistake  in  a 
contract  or  for  not  communicating  an  important  fact  that  should  have  been 
communicated. 

 Perpetrators of fraud can also face criminal charges. 
 
Negligent misrepresentations  – Misrepresentations  can  also  be  negligent  or  just  plain mistakes.  
Negligent misrepresentations occur when  a broker or  agent  should have  known  that  a  statement 
about a material  fact was  false.   The broker’s  lack of awareness of  the  fact  is no excuse.   Also,  the 
concept of negligent misrepresentation extends to situations where the broker or agent simply fails to 
do something or follow through as expected.   A broker’s failing to deliver an offer from a buyer to a 
seller might be an example of a negligent misrepresentation. 
 
Brokers  or  agents  can  be  sued  for  these  transgressions  if  their  clients  or  customers were  injured 
because  of  the  broker’s  actions.    Some  practitioners  and  students  falsely  assume  the  difference 
between fraud and misrepresentation is the degree of harm or damage caused by what was said.  The 
true difference is intent.  If the intention of the agent was to provide false information, it is fraud.  If 
there were no intent, but the statement was nonetheless false, it is likely misrepresentation. 
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Property conditions –  In years gone by,  it was always  incumbent on the buyer to discover all of the 
possible things wrong with a property before the purchase was consummated.  This was referred to as 
caveat emptor, translating to “buyer beware.”  Federal and state laws have dramatically changed this 
playing field to the extent that the seller or agent must disclose defects and issues that they know to 
exist.  Some of the categories of issues that must be disclosed are: 
 

 construction defects that have not been resolved 

 patent  defects  (an  archaic  term,  but  still  used  in  construction),  which  are  accessible,  un‐
hidden, visible defects 

 latent defects – those defects that are not visible.   These may be known or unknown to the 
seller  or  agent.    If  these  are  known,  both  the  seller  and  the  agent  have  a  responsibility  to 
reveal them. 

 Violation of building codes must also be disclosed. 
 
Notwithstanding, these categories of defects and the responsibility of the seller and agent to disclose 
them,  it  is  still  incumbent  on  the  buyer,  and  often  required  by  law,  for  the  buyer  to  perform  the 
inspections necessary to ensure that defects do not exist.  For these reasons, many buyers perform a 
home inspection and possibly a pest inspection during the period of due diligence. 
 
The  term as  is  is used  in many  listings  to communicate  the  fact  that a property  is being  sold  in  its 
“known” present  condition.    It does not mean  that  a  seller has been  absolved of  all  responsibility 
relative  to defects of which he or  she  is aware.   Many  states have adopted a  specialized  form and 
mandate that a seller disclose the condition of a property for sale on this form.  
 
Stigmatized  properties  –  A  property  may  become  stigmatized  because  of  some  event  that  has 
occurred at the property or nearby, or because of the presence of some negative factor  in the  local 
area.  All of these factors could stigmatize a property: 
 

 a death or a homicide 

 illegal drug manufacturing 

 gang activity 

 a suicide 

 a sex offender living in the area 
 
The issue of stigmatization is complex and is the focus of numerous federal and state laws.  Consider 
the regulations of two adjacent states when an owner dies in his home.  In one state, this fact must be 
disclosed to a potential buyer.    In the adjoining state, this fact must NOT be disclosed to a potential 
buyer.   
 
Consider that disclosing a previous occupant of a property died of AIDS or was HIV positive constitutes 
illegal discrimination  against  the handicapped under  the  federal  Fair Housing Act.    Since  there  are 
dozens more scenarios like these two, agents should seek competent legal counsel when dealing with 
a stigmatized property. 
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Terminating Agency Relationships in Real Estate  
 
There will be times when an agency relationship must be terminated, either because the need for the 
agency is no longer a factor, or because the principal or the agent wants to terminate the agreement.  
In most states there are six ways to terminate an agency relationship. 
 

 Expiration  –  The  term  of  the  agency  agreement  has  run  out  or  expired.    This  happens 
frequently with listing agreements when a home fails to sell within the term of the agreement. 
 

 Completion – The property was sold or transferred, so there is no further need for the agency.  
This is also referred to as fulfillment or performance. 
 

 Death/Incapacity – the demise or incapacity of either the principal or the broker 
 

 Destruction – The property was condemned, or destroyed by fire, flood, war, wind, etc. 
 

 Mutual agreement – both parties agree to cancel the agency relationship 
 

 Breach – One of  the parties breached  the contract,  failed to perform as promised, or stated 
performance would not occur as promised. 
 

 Operation  of  law  –  The  agency  relationship may  be  cancelled  by  operation  of  law, which 
occurs  for example, when  the principal enters a bankruptcy proceeding and  the property  is 
transferred to a court‐appointed receiver. 

 
Property Management 
 
Fiduciary duties of a property manager –  In most states,  the  role of a property manager creates a 
general agency.    In  this  relationship,  the broker doing property management, or agents within  the 
brokerage authorized by the broker to engage  in the property management activity, are serving the 
client in a general agency relationship as there will be some authority extended from the client to the 
property manager to bind the client or the client’s property to contract.  The extent of this authority 
should be clearly spelled out in the property management agreement. 
 
In most states the property management agreement must be in writing, and the broker must maintain 
a separate trust account for the property management activities. 
 
The property manager will be responsible for the proper handling of rents received, for deposits made 
by tenants, and other funds belonging to the owner which come into the care, custody, and control of 
the property manager. 
 
The property manager should be  fully versed on  the various  federal  laws dealing with  the  rental of 
property or the operation of buildings open to the public.  Among these will be: 
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 the 1968 Fair Housing Act, as amended; 

 the Americans with Disabilities Act (ADA) as it applies to public buildings and buildings open to 
the public; 

 the Uniform Residential Landlord Tenant Act  (URLTA) as  it was adopted by your  state.   This 
sample law was developed in 1974 by The National Conference on Commissioners on Uniform 
State Laws and was adopted individually by states. 

 
URLTA  provisions  –  While  the  provisions  of  the  URLTA  vary  from  state  to  state,  the  following 
provisions are generally applicable to all states: 
 

 Deposits, including security deposits and last month rent deposits, cannot exceed 3 times the 
monthly rent. 

 Reasonable rules and regulations concerning the property and the tenant’s use and enjoyment 
of the property can be adopted by and enforced by the landlord.  However, the tenant must be 
provided notice of the rules and regulations at the time of renting the property.    If not, they 
may not be enforced against  the  tenant, unless  the  tenant acknowledges  in writing  the new 
rule or regulation, or until the tenant has had a thirty‐day written notice of it. 

 The  tenant may  not  deny  landlord  reasonable  access  to  the  premises  for  the  purposes  of 
inspection or making repairs. 

 The  landlord may not use  the  right of access  to harass  the  tenant and except  in  the case of 
emergency, will give the tenant 24 hours prior notice of access.   The  landlord will access the 
premises only during normal business hours unless the tenant agrees otherwise. 

 The landlord cannot retain the tenant’s personal property for unpaid rent unless the landlord 
has been granted an order of attachment or garnishment by a court. 

 The purpose of the URLTA is to assure the parties to the lease that neither the tenant nor the 
landlord has unreasonable rights solely as a function of their respective positions. 

 
DUTIES AND OBLIGATIONS OF BROKERS AND THEIR ASSOCIATES 

 
Broker responsibilities:  Brokers, operating as agents of clients, must respect the laws of the state in 
carrying out fiduciary responsibilities.  While different states have different rules concerning brokers, 
the following are universal.  Note that many of these “broker” responsibilities also apply to associated 
licensees as they are “sub‐agents” to the principal through their employing broker. 
 
Affiliation –  In most states, a salesperson and a broker‐salesperson must be affiliated with either a 
licensed real estate broker or a registered owner‐developer of new homes.  This affiliation should be 
represented by a written agreement spelling out the relationship, commission splits, office or desk fee 
arrangements, franchise fees, if any, and the entire agreement between the broker and the agent. 
 
Fixed place of business – Each broker must maintain a fixed place of business. 
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Trust accounts/commingling of funds – A busy brokerage might be holding thousands of dollars for 
clients as earnest money deposits.   The  law may  require all of  these  funds be deposited  in a  trust 
account,  or  be  handled  in  a manner  to which  the  principal  has  agreed.  These  funds may  not  be 
commingled with the broker’s operating funds.  
 
Reasonable care – A broker must always exercise reasonable care when representing a principal. 
 
Good faith – The broker must always act in good faith and carry out the principal’s legal instructions 
within the scope of the authority provided by the principal. 
 
Presentation of offers – The broker must present all offers to the principal promptly when received.  
Note  that  the broker and  the principal  can agree on  the  timeframes  for presenting offers,  such as 
“Review them Monday at 5 PM,” or “Hold them until the weekend,” etc. but in the absence of such an 
agreement, the broker cannot simply hold onto offers until the broker or agent feels  like presenting 
them. 
 
Buyer agency – Most buyers hire a broker to locate a home or particular type of property.  The broker 
is committed to the principal, the buyer, through a buyer’s agency agreement even when the entire 
commission  is paid  for by  the  seller.   The broker  in  this  situation must be  fair and honest with  the 
seller,  but  owes  greater  responsibility  to  the  buyer  and  must  work  to  protect  the  buyer’s  best 
interests.  This includes disclosing pertinent facts and opinions to the buyer.  These could be that the 
home has been  listed for over a year, or that  it  is currently overpriced, or that the HOA  is  in a  legal 
battle with the city where  it operates, etc.   Buyer agency also requires the broker to use bargaining 
and negotiating skills in the best interest of the buyer. 
 
Cooperating brokers – This term is reserved for buyer brokers who work with (cooperate with) listing 
brokers to produce a buyer who is ready, willing, and able to purchase. 
 
Salespersons – In most communities, salespersons are formally classified as subagents, although they 
typically  call  themselves  “real  estate  agents.”    There  activities  are  also  regulated  by  statute.    The 
following are some of the rules governing the behavior of salespersons: 
 

Licensing  –  Every  salesperson  is  licensed  to  a  particular  broker  and  can  carry  out  only  the 
activities assigned and approved by that broker. 
 
Listings belong to brokers – All  listings  taken by a salesperson are  taken  in  the name of  the 
brokerage.   The  listing belongs to the broker, not the salesperson. Similarly, all salesperson’s 
activities must be carried out in the name of their brokers. 
 
Supervision – All salespersons must be supervised by their respective brokers. 
 
Advertising  requirement  –  In most  states,  salespersons may  not  place  advertising without 
identifying their brokers.  This requirement may include a provision for “Open House” or “For 
Sale” signs to similarly identify the brokerage.  
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Employment  of  salespersons  –  Salespersons may work  for  brokers  either  as  employees  or 
independent contractors.  Most salespersons are employed as independent contractors. 
 

 Employee  status  –  In  some  states,  by  statute  and  regulation,  the  salespersons  and 
broker‐salespersons  are  employees.    This  is  the  relationship  that  transfers  the 
obligation to train and supervise agents to the broker.    It also  is the relationship that 
gives the broker the authority to direct the activities of the associates. 

 

 Independent contractor status ‐ This is a tax status.  The Internal Revenue Service (IRS) 
has agreed to allow real estate professionals to elect independent contractor status for 
tax purposes, even though they may  legally be employees.  In order to qualify  for this 
treatment, agents must have a written employment agreement with the broker which 
states an agent will be treated as an  independent contractor  for tax purposes.   As an 
independent  contractor,  agents  are  able  to  deduct  those  reasonable  and  necessary 
business expenses.   This  tax  treatment often offers greater deductibility of operating 
expenses than if taxed as an employee. 

  
Commissions and fees – Commissions in the real estate industry are earned by brokers (agents) who 
share  these  commissions with  salespersons  (subagents) with whom  they  are  associated  and with 
other brokers (cooperating brokers). 
 

 Compensation  agreements  –  Salespersons  are  compensated  based  on  schedules  or 
agreements signed with their brokers, most commonly referred to as Independent Contractor 
Agreements. 
 

 Setting commissions – Commissions are always negotiable between a broker and the principal.  
They are NOT fixed nor is there an industry standard.  It is a violation of the Sherman Anti‐Trust 
Law, “price fixing,” to suggest there is a standard commission rate.  Commissions will always be 
expressed  in the agency agreement as a percentage of a sale price, or as a  flat  fee, or both.  
Net  listings,  a  concept  where  a  broker  receives  any  overage  after  a  pre‐determined  net 
proceeds to the seller, is not allowed in most states.  
 

 Earning  commissions  –  To  be  entitled  to  a  brokerage  commission  for  listing  or  selling  a 
property, a broker must: 
 

 be licensed 

 be the procuring cause of the sale or purchase 

 be employed by the principal 

 act according to the laws of agency 
 
In most  listing  agreements,  there  is  a protection  clause  that provides  for  the payment of  a 
commission to the  listing broker  in those cases where, within a certain number of days after 
the  listing  agreement  expires  or  is  cancelled,  the  owner  transfers  or  sells  the  property  to 
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someone whom  the  listing  broker/agent  had  previously  introduced  to  the  seller.    In  other 
words,  it prevents a principal  from cancelling a  listing agreement, or  letting one expire, with 
the intent of escaping the payment of a commission.  
 

 Sharing commissions – Brokers can share commissions only with  the people  they employ or 
with other licensed brokers.  When sharing with other brokers, the brokers do not have to be 
in the same state or country, but they must be licensed in their own jurisdictions. 
 

 Entitlement to commissions – When a broker, employed by a seller, successfully finds a buyer 
who is ready, willing, and able to complete a transaction based on the terms and conditions in 
the listing, the broker has earned commission – even if the sale is not completed because of a 
principal’s default. 
 

 Payment of commissions – Salespersons may not receive any compensation directly from the 
principals  they  represent.   All  commissions  earned  by  the  salesperson must  be  paid  to  the 
broker who will share the commission with the salesperson, usually according to a predefined 
agreement. 

 
GENERAL ETHICS 
 
The  ethical  behavior  of  real  estate  agents may  be  best  summarized  or  guided  by  the  following 
statements: 
 

1. Tell the truth. 
2. Tell the whole truth. 
3. Don’t steal the money.   
4. Do your homework. 
5. Don’t act like an expert in areas you are not. 
6. Treat your clients as you would want to be treated. 
7. Keep your client’s confidential information to yourself. 
8. Disclose required information even if it may blow the deal. 
9. Know the law and follow it. 
10. Understand your ethical obligations and practice them at the highest level. 

 
Regrettably, not all real estate professionals  follow these ten simple statements and as a result, we 
have an enormous number of rules, regulations, and  laws we must  follow and  for which we can be 
punished if we fail in our professional responsibilities. 
 
This is a subject vital to the success of any professional, notwithstanding a specific profession.  Ethics 
are matters of  standards of  conduct and moral behavior based on  the  concept of  “doing  the  right 
thing.”  This author recommends agents purchase and read Doing the Right Thing by Deborah H. Long.  
Ethics are perceived as  conduct which  is not only  legal  in nature, but more  than  just merely  legal, 
getting  closer  to  terms  like  “justice,”  “fairness,”  “kind,”  “honest,”  “generous,”  and  “exceeded  our 
expectations.”  
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The law describes the minimum acceptable conduct.  If you go any lower, you are breaking the law and 
your conduct is illegal.  Ethical conduct is generally above and beyond what is required to be “legal. 
In  real  estate,  the  most  frequent  examples  of  unethical  conduct  come  in  the  form  of  “taking 
advantage.”  There is nothing wrong with taking an advantage, as in seizing the moment, or exercising 
superior  knowledge  and  skill  for  your  client, but, when  you  take  advantage of  your  client, or  your 
customer, you are acting unethically. 
 
An example of an ethical situation – You are having lunch at the local diner and the head of planning 
and  zoning  and  one  of  the  prominent  county  commissioners  takes  the  booth  behind  you.    In  the 
course of eating your lunch, you overhear their conversation which deals with the final decision on the 
location of  a new  freeway off  ramp.    It will be placed  right next  to a  commercial  listing  you have, 
making  that property  greatly more  valuable  than  its  current  list price.   The  commissioner  tells  the 
head of planning and zoning to keep it under wraps until the press conference set for next week.  You 
should: 
 

a. call a buddy of yours who is a developer and tell him you can get him a real steal on a great 
commercial site, if he agrees to cut you in for 25% of the deal. 

b. do nothing. You weren’t supposed to hear the conversation anyway. 
c. call your clients, tell them what you heard, and suggest you get together to re‐evaluate the 

pricing on the property. 
d. take a “wait and see” approach until after the public announcement next week. 

 
So, what do you do?  Easy! Is it’s a material fact you have to disclose.  Period!  To whom do you have 
to disclose?  You are required to disclose to both sides of the transaction any material fact that affects 
the  value or desirability of  the property. Therefore,  you must do  so with both  your  client and  the 
buyer.   
 
Ethical  requirements  for  real  estate  licensees  –  The  Code  of  Ethics,  established  by  the  National 
Association of REALTORS®, have become the governing guidelines of ethical behavior  for real estate 
practitioners.    Some  states  have  even  added  to  the  NAR  code  in  attempts  for  even  more 
professionalism within the industry. 
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Chapter 8 

Valuation of Real Estate & 
General Principles of Economics 
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APPRAISAL  

 
Generally  considered,  there  are  four  (4)  influences,  or 
characteristics, of value: 
 
1.    Demand:    There must  be  a  demand  in  the market  for  the 
property.  If the market does not want the property, it has little or 
no  value.    Effective  Demand  refers  to  the  market  having  the 
capacity or  ability  to purchase  the property.  If  the market  lacks 
adequate purchasing power  to buy  the property,  the property’s 
value is greatly diminished. 
 
2.  Utility:  The property must be useful in the eyes of the market. If the real estate is not useful (not 
good for anything) it has little or no value. 
 
3.  Scarcity:  The extent of the supply in the marketplace will have an influence on the value. If there 
are vast numbers of  similar properties, any one property’s value  is greatly diminished.    Likewise,  if 
there are few or no such properties, the value will increase. 
 
4.  Transferability:  The property must be able to be sold (transferred) from one owner to another.  If 
the  property  cannot  be  sold  due  to  restrictions  on  its  ownership,  such  as  a  burden  on  title,  the 
property’s value is greatly diminished. 
 
Many refer to the acronym “DUST” to remember these four characteristics of value. 
 
Definition of an appraiser:  An individual licensed or certified by a state authority who is educated in 
the field of valuation and is skilled in estimating the current value of property. 
 
Definition of an appraisal:  An estimate by an appraiser of the current price which will most probably 
be  paid  in  a market  consisting  of  informed  buyers  and  sellers who  are  acting  under  normal  and 
rational motivations.  Such a transaction should be at arm’s length, meaning there is no special pricing 
because of the relationship of the parties. 
 
It is important to note that the appraiser is giving an estimate of value.  The best indicator of market 
value is that price at which an informed seller and buyer ultimately agree to.  This will not be known 
until there is an accepted offer on the property and the transaction closes. 
 
The Uniform Residential Appraisal Report  (URAR)  is  the  standard  format of a written appraisal as 
required by many institutions. 
 
Appraisals may be ordered for any number of different and specific uses, not always just a step in the 
loan  approval  process.    Appraisals  may  be  ordered  by  different  parties  who  have  a  present  or 
potential future interest in the subject property. 
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The Uniform  Standards  of  Professional Appraisal  Practice  (USPAP)  establishes  the  quality  control 
standards applicable for real property, personal property, intangibles, and business valuation appraisal 
analysis and reports. USPAP was founded in the 1980s by a committee of appraisers representing the 
major U.S. and Canadian appraisal organizations. 
 
Uses of Appraisals: 
 
1.    to verify value of collateral for lenders (this is the greatest use of appraisals) 
 
2.  to establish value  for  insurance companies using a “co‐insurance” clause  in  their policies.  In 

residential homeowner  insurance policies, the  insured  is normally required to carry  insurance 
equal to at least 80% of the property’s value. 

 
3.    Internal Revenue  Service  –  The  IRS  uses  appraisals  for  “means  testing”  to  determine  if  the 

value  of  property  owned  by  a  tax  payer  is  consistent with  the  income  reported  by  the  tax 
payer. 

 
4.  Federal Institutions Reform, Recovery and Enforcement Act – Often referred to as the “Savings 

and  Loan  Bailout  Act,”  this  enactment  determined  that  one  of  the  causes  of  losses  in  the 
savings  and  loan  industry  was  the  absence  of  appraisals  to  verify  the  value  of  collateral 
securing loans made.  From and after 1991, all “federally related” loans required an appraisal 
made by a state licensed or certified appraiser. 

 
Appraisal principles: 
 
1.  Highest and best use – The appraiser must determine if the current use of the subject property 
(the property to be appraised)  is the most profitable  legal use for the property.    If not, this must be 
disclosed  in estimating the value.   Property should only be appraised considering differences,  if any, 
between its current use and its highest and best use. 
 
2.  Substitution – The principle of substitution is based on the likelihood that the market will not 
pay substantially more for one property over another if the properties are substantially the same.   
 
3.  Conformity – The property should be consistent with the nature of  its  location and the other 
surrounding properties.  If a property is significantly better than surrounding properties, its value will 
regress downward toward the value of the surrounding properties.  If a property is significantly poorer 
than  surrounding  properties,  the  surrounding  properties will  tend  to  cause  the  subject  property’s 
value to progress upward as a result of the higher value of the surrounding properties. 
 
4.  Supply and demand – If there is an imbalance in the supply of or the demand for the subject 
property, this will be reflected in its market value.   

 
High Demand + Low Supply = Higher Values 
Low Demand + High Supply = Lower Values 
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5.  Contribution  –  The  appraiser  must  determine  what  the  market  will  pay  for  a  feature  or 
amenity.  The value the feature or amenity contributes is not necessarily equal to its cost.   
 

Example:  If a typical swimming pool costs about $45,000 to construct, will the presence of a 
swimming pool add $45,000 to the value of the property when compared to similar properties 
without swimming pools?  Normally the answer will be no.   

 
The appraiser must determine the amount of value contributed by the swimming pool.  This is 
done by finding other properties which have recently sold and are similar to each other (not 
necessarily similar to the subject property) one of which has a pool, the other does not.  If all 
other amenities are  fairly equal,  the difference  in price paid  should  represent  the value  the 
market considers the pool adds.  This is called a paired sales analysis.   

 
6.  Increasing and decreasing  returns –  Similar  to  the principle of  contribution,  the  concept of 
increasing and decreasing returns takes a look at whether or not the cost of making an improvement 
or repair adds more to the value than making the improvement or repair costs.  If it does not, then the 
improvement  or  repair  should  not  be made,  unless  the  owner  is  doing  it  for  reasons  other  than 
increasing the value of the property.   
 

EXAMPLE:   An owner  is considering  replacing  the carpeting before putting  the home on  the 
market.  The carpet is several years old and does show some sign of wear.  The new carpet will 
cost $5,000. Will  installing  the  carpet  add  at  least $5,000  to  the  value of  the house?    If  so 
(increasing returns), it should be done.  If not (decreasing returns), it should not be done. 
 

7.  Plottage and assemblage – If several smaller parcels could be assembled into one large parcel, 
often the resulting larger parcel will have a greater value than the sum of the values of the individual 
smaller  parcels.    If  so,  this  increase  in  value  is  called  plottage  and  the  act  of  bringing  the  parcels 
together is called assemblage.   
 

EXAMPLE:  A shopping center developer sees an opportunity, but the available parcel is not big 
enough for his shopping center.  He is able to purchase several surrounding parcels and reach 
the needed  land  size.   The act of assemblage brought  together  several  small parcels which, 
when consolidated into the shopping center parcel, were much more valuable than they were 
individually.  This increase in value is the plottage. 
 

8.  Change and anticipation – In some parts of a community, the available uses for parcels may be 
changing.  Increased traffic may diminish the value of a property for residential, but increase its value 
as a commercial site.   Local economic considerations may be affecting values.   The opening of new 
industries or  the closing of  sources of employment can have a great effect on values, even  though 
they may not have  any direct  impact on  the  physical property.    The  appraiser,  in  reaching  a  valid 
estimate of the market value of a property, must take these matters into consideration in reaching an 
estimate of value. 
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THE THREE APPRAISAL APPROACHES TO VALUE 

 
There are three commonly accepted methods by which an appraisal can be performed.  The method 
used is determined by the type of property being appraised.  
 
I.  Cost approach – The  cost approach  is based on  the appraisal principle of  substitution.   The 
appraiser determines what it would cost to replace the subject property as if it were being built from 
the  land up.   Using  informational sources available to the appraiser, the subject property  is “rebuilt” 
on paper.   
 
Normally,  the  appraiser uses  replacement  cost  in  this  approach.   Replacement  cost  represents  the 
theoretical  building  of  a  substantially  similar  property,  using  currently  available  materials  and 
construction techniques. 
 
Reproduction  cost would be used  if  the building were  so unique  that using available materials and 
techniques  would  not  produce  a  substantially  similar  building.  If  the  building  were  an  historical 
structure having unique and  features not commonly used  in current‐day construction, the appraiser 
would use reproduction costs.   
 
The cost approach  is used by the appraiser when the property does not produce  income, and when 
there is not an established market for the type and use of the property.   
 
The steps in the cost approach: 
 
1.  Determine the value of the land – This  is done by  looking to see what comparable parcels of 
land have recently sold for.  This is the “land value.”  Remember, this approach calculates the cost to 
rebuild the property from the “ground” up; hence we start with the value of the land. 
 
2.  Determine  the  replacement  cost of  the  structure – The appraiser would  rely upon  resource 
material  to  determine  the  cost  of  the materials  and  labor  to  construct  a  structure  similar  to  the 
subject property.  We acquired the land on paper and now we rebuild the structure on paper. 
 
3.  Determine accumulated depreciation – Depreciation  is  the  reduction  in value as a  result of 
age, poor state of repair, poor design, etc.  We depreciate the building of the comparable on paper to 
mirror the subject property. 
 

In appraisal there are three (3) sources of depreciation, also referred to as obsolescence: 
 
a. Physical depreciation – The property is in a bad state of repair, or some of the components 

of the property are nearly worn out. 
 

b. Functional depreciation – The property is out of style for the market place, or features of 
the property, although working properly, are inadequate for the property. As an example, 
the air conditioning system is too small for the property, although operating properly.  
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c. External/Environmental/Locational/Economic Obsolescence  –  Four  names  for  the  same 
thing!  The property is located in an “environment” or in a “location” in which the market 
will penalize the value, such as the subject property being adjacent to a waste facility. 

 
In considering the depreciation, the appraiser will determine  if the depreciation  is curable or 
incurable.  Curable depreciation consists of two (2) elements: 
 

1) that the depreciation can be cured (fixed or repaired), and  
2) that the added value to the property by curing the depreciation will be more than 

the cost to cure it 
 
Note that curable depreciation is not just that the depreciation can be remedied.  The law of 
increasing returns must apply. 
 
Incurable depreciation dictates that the loss in value is either unfixable or not cost effective to 
make the repairs. 
 

a. Physical depreciation can be curable or incurable. 
b. Functional depreciation can be curable or incurable. 
c. Environmental or  locational obsolescence  is always  incurable as you cannot move the 

land. 
 
4.  Subtract  the  accumulated  depreciation  from  the 
  replacement cost. 
 
5.  Add  in the  land value.   Land  is not depreciable and  is 

added after the structure’s depreciation is subtracted.  
 

EXAMPLE:   If the appraiser were appraising a church, the cost approach would most  likely be 
used  as  there  are  not  many  churches  for  sale  in  a  community  (market  data  comparison 
approach) and churches do not produce income (income approach). The appraiser determines 
that  the  land  value  for  the  parcel  on  which  the  church  sits  is  $200,000.    The  appraiser 
estimates  that  the structure can be  replaced at $185.00 per square  foot and  the size of  the 
church is 10,000 square feet.  The appraiser estimates the church structure has a useful life of 
50 years and is not subject to any other type of depreciation other than physical depreciation 
due to its age.  The church is 14 years old.    
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SOLUTION: 
 
1. Determine the value of the land 

(through the market data approach):               $200,000 
 

2.  Determine the replacement cost of the structure: 
$185 replacement cost per sq. ft.  x 10,000 sq. ft.        $1,850,000 

 
3.  Determine accumulated depreciation: 

$1,850,000 replacement cost ÷ 50 years useful life x 14 years of age       
                        $518,000 

 
4.  Subtract the accumulated depreciation from the replacement cost: 

$1,850,000 replacement cost ‐ $518,000 accumulated depreciation  $1,332,000 
 
5.  Add in the land value: 

$1,332,000 depreciated structure + $200,000 land        $1,532,000 
 
II.   Market  data  or  comparable  sales  approach  –  This  approach  is  also  based  on  the  principle  of 
substitution.   This appraisal approach  is the most common particularly  for residential properties.    In 
the market  data  approach,  the  appraiser  looks  for  properties  which  have  sold  recently,  in  close 
proximity,  and  comparable  in  features  and  amenities  to  the  subject property.   What  is  considered 
proximate and recent  is going to be community specific.    In smaller markets, properties may not be 
selling as quickly as in larger markets.  In some areas, proximity might be within a few miles, while in 
others it would be within a few blocks. 
 
The  appraiser  is working with  comparables.    They  are  recently  sold  properties  that  resemble  the 
subject property but are not  identical, and therefore some adjustments may be required.   The need 
for, and the extent to which adjustments are made, are judgment calls by the appraiser. 
 
In making adjustments, the appraiser, based on the principle of contribution, determines the market 
value of  features or amenities which differ between the comparable property and the subject.   The 
appraiser will adjust the price for which the comparable property sold upward, if it lacked features or 
amenities which  the  subject property has.   Conversely,  if  the  comparable property has  features or 
amenities which make  it  superior  to  the  subject property,  the appraiser will adjust  the price of  the 
comparable downward.   
 
Note:  The appraiser adjusts the sold price of the comparable upward or downward – not the subject 
property.  There is no price of the subject to adjust!  This is a commonly missed test item. 

If the comparable is superior, the appraiser will subtract the contribution for the amenity. 
If the comparable is inferior, the appraiser will add the contribution for the amenity. 
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EXAMPLE:    The  subject  property  has  3 
bedrooms,  2  baths,  and  a  pool.    The 
comparable  property,  which  is  3  blocks 
from the subject property, sold two weeks 
ago  for  $387,500.    (Note  that  the 
comparable is proximate and recent.)  The 
“comp” has 3 bedrooms, 2.5 baths, and no 
pool.   The appraiser, based upon a paired 
sales analysis, has determined the market 
will pay $32,000  for a pool and  the value 
of a ½ bath is $2,200.   
 
SOLUTION:  The  appraiser  will  make 
adjustments  to  the  comparable  to make 
the  comparable  look  as  much  like  the 
subject  as  possible.    The  number  of 
bedrooms is the same with both homes, so 
there is no adjustment for bedrooms.    
 
The comparable property is superior to the 
subject by an extra half bath, so the 
appraiser will subtract the contribution for 
a half bath, $2,200. 
 
The comparable is inferior to the subject 
by having no pool.  The comparable must 
have the contribution of the pool, $32,000, 
added to the sale price. 
 
 
 

The appraiser makes the following adjustments to the comparable: 
$387,500 Sale Price of Comparable + 32,000 Pool ‐ $2,200 Half Bath = $417,300 Value 
 
The adjustments made  in this scenario were made on “physical” characteristics.    It should be noted 
that the appraiser might make adjustments for: 
 

 location 

 financing conditions 

 non‐arm’s length sale 

 timeliness of closing date 

 terms of the transaction 

 distressed seller or property 

If the comparable is superior, subtract. 
If the comparable is inferior, add. 
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Here are some suggestions for choosing the best “comps”: 
 
Location, location, location – Choose comps as close to the subject property as possible. Sometimes, 
however, a comp on the next street might not be as good a choice as a house that is the same model 
and has the same amenities but is located in an adjacent subdivision. In most cases, homes should be 
compared against  comps  from  the  same development  since  these homes were usually built at  the 
same time, by the same builder. 
 
Use recent comps – The more recent the sale, the better the representation of the subject’s value.  As 
a general rule, try to use sales that have closed within the last three to four months, but if that is not 
feasible, you may have to go back further and make adjustments to the comps for time. Have prices 
been increasing or decreasing?  Make your adjustments accordingly. 
 
Price per square foot – This is a widely accepted concept that works well in practice.  Looking at your 
comparables, divide the sale price by the  living area square footage for each comp, and calculate an 
average price per square foot.  Then, apply that figure to the square footage in the subject property. 
Potential flaws with this method are location, condition, extras, upgrades, lot size, pools, etc. are not 
considered when using this method, so adjustments will need to be made for those differences.   
 
Amenities – Other factors also contribute to the subject property’s value, in some instances, such as: 
 

 curb appeal 
 condition of exterior 
 nearby parks and shops 
 neighborhood condition 
 traffic or noise 
 school district 

 
If you are a  listing agent, on a  listing appointment with a potential seller, remember  that  the seller 
probably already knows  the value of  the home and more  than  likely has already decided where  to 
price  it.   The seller may have already met with one or more other agents, may have heard what the 
neighbors sold for, and may have used an online service like Zillow® to estimate the value. 
 
III.  The  income  approach:    This  approach  is  based  upon  the  value  of  an  income  producing 
property being a reflection of the  investor’s required rate of return by  investing  in real estate.   This 
method is most commonly utilized to determine the value of an income producing property.   
 
The IRV circle: Commonly referred to as the “IRV circle,” or sometimes the “T‐
bar,” this helpful device helps students visualize what numbers to multiply or 
divide.  The rule is, the part is a percentage of the total; or the smaller number 
is a percentage of  the  larger number.   The beauty of  the circle  is, as  long as 
you have any two of the three numbers, the circle will tell you the mathematic 
formula to follow. 
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As  it  relates  to  the  income approach  to valuation,  IRV  is used  in  the  following 
way:  “I” equals Income (net operating income); “R” equals Rate (rate of return 
or capitalization rate); and “V” equals Value.   The theory  is,  if we know the net 
operating  income of  the property,  and we  know  an  investor’s desired  rate of 
return, we can plug those numbers into the IRV circle to estimate the value. 
 
The  net  operating  income  (I)  is  the  gross  scheduled  income  of  the  property 
minus  the  property’s  annual  operating  expenses  and  also  minus  the  annual 
vacancy and bad debt the property experiences.  The following equation is used to determine NOI: 
 
 

 
 
 
 
Gross  scheduled  income, or potential gross  income,  reflects  the  income  the property  should  have 
earned  had  there  not  been  vacancies  or  bad  debts  and  before  the  operating  expenses  were 
calculated. 
 
Vacancies and bad debts are those losses to the gross income the owner incurred due to units being 
vacant  for any  length of  time and  for  rents  that  should have been, but were not, collected.   When 
expressed as a percentage, they reflect a percentage of the GSI. 
 
Effective gross income, or adjusted gross income, is the income actually collected or earned.  It is the 
GSI less the V/BD. 
 
Operating  expenses  are  costs  associated  with  operating  the  building  such  as  utilities,  taxes, 
management fees, etc. and should not be confused with “debt service fees” which are  incurred as a 
result  of  financing  the  original  purchase  of  the  property.   When  expressed  as  a  percentage,  they 
express a percentage of the EGI. 
 
The “Rate (R),” also referred to as the capitalization rate, cap rate, desired rate of return, or return 
on  investment,  is  the yield  to  the  investor  for  investing  in  the  income property.   This  rate may be 
determined based on the current income and value of the property, or the rate the investor demands.  
This rate will be compared to alternate investments such as stocks, bonds, mutual funds, and anything 
the investor may have an interest in. 
 

EXAMPLE:    An  apartment  building  has  300  units  which  rent  for  an  average  of  $1400  per 
month.   8% of  the units are vacant or  represent bad debts.   The operating expenses of  the 
property are 28% of the rents received.  An investor is considering the apartment but requires 
an  annual  return  of  8.2%  on  any  real  estate  investment  he makes.   How much would  this 
investor be willing to pay for this property? 
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SOLUTION:  Remembering this sequence of calculations will be essential in solving 
such problems. 
 
GSI:  300 units x $1,400 avg. rent per month x 12 months = $5,040,000 GSI 
 
V/BD: When expressed as a percentage, they reflect a percentage of the GSI. 
 $5,040,000 x .08 = $403,200 V/BD 
 
EGI:  $5,040,000 GSI ‐ $ 403,200 V/BD = $4,636,800  EGI 
 
OE:   When expressed as a percentage, they are a percentage of the EGI.   The question states, “The 
operating expenses of the property are 28% of the rents received.” – That is 28% of the Effective Gross 
Income, the income actually collected. 
 
$4,636,800 EGI x .28 OE = $1,298,304 Operating Expenses 
 
$4,636, 800 EGI ‐ $1,298,304 Operating Expenses = $3,338,496 NOI 
The NOI  is  the “I”  in  IRV.   NOI, when divided by  the desired annual  return of 
8.2%, is the value of that property to that investor. 
$3,338,496 NOI ÷ .082 Rate of Return = $40,713,365  Value 
 
If the appraiser is looking to determine the value using the income approach and there is no investor 
with the expectation of a certain rate of return, the appraiser will have to find the apparent rate of 
return  required by  investors  in a given  “class” of property.   To do  this,  the appraiser will  seek out 
income  producing  properties  which  have  recently  sold,  contact  the  new  owners  and  ask  for  the 
income, vacancy, and operating expense numbers to determine a market rate of return. 
 
In  our  example,  the  appraiser  would  have  been  able  to  find  that  the  property  had  sold  for 
$40,713,365,  and  after  talking with  the owner or  the property manager, would have been  able  to 
come up with a NOI of approximately $3,338,496.   He would then divide the purchase price paid by 
the  investor  by  the NOI  to  get  an  indicated  return  rate which  the  investor  required  (3,338,496  ÷ 
40,713,365 = .082 or 8.2%). 
 
The appraiser would  find several such properties and then be able to determine what the apparent 
rate  of  return  requirement was.   With  this  information,  a  value  for  the  subject  property  can  be 
determined. 
 
GRMs  and  GIMs:  Abbreviations  for  gross  rent multiplier  and  gross  income multiplier,  these  two 
techniques  are  alternate methods  for  assessing  the  value  of  income  producing  properties  from  a 
single family home to an industrial property.  The GRM is used on smaller, residential property while 
the  GIM  is  used  on  income  producing  real  estate  on  a  grander  scale.    The  appraiser  knows  the 
“multiplier”  for  the  appraised market  area  through methods  covered  prior  such  as  by  looking  at 
comparable sales, determining their income streams, and calculating the multipliers. 
 



294 
 

GRM = Sale Price ÷ Gross, Monthly, Rent 
Value = Monthly Rental Income x GRM 

 
EXAMPLE:    An  appraiser  is  determining  the  value  of  a  duplex which  is  generating  a  gross 
income for the seller of $450 per month per side.  Using a GRM of 101, what will the appraiser 
determine the value to be? 
 
SOLUTION:         Value = Monthly Rental Income x GRM  

Value = $900 (2 units at $450 per month each) x 101 = $90,900 
 
GIM = Sale Price ÷ Gross, Annual, Rent or Income 
Value = Annual Income x GIM 

 
EXAMPLE:    A  local  toy  store  grosses  an  average monthly  profit  of  $15,700.    The  assigned 
appraiser uses a GIM of 4  for smaller  retail establishments  in  the area.   What value will  the 
appraiser likely assess to the toy store? 

 
SOLUTION:                  Value = Annual Income x GIM  

Value = $188,400 ($15,700 monthly gross income x 12 months) x 4 = $753,600 
 
Note:   GRMs are generally  larger numbers and GIMs usually are  smaller  simply because GRMs are 
applied to monthly figures while GIMS are used for annual incomes. 
 
SUMMARY:   Appraisals are estimates of value made by persons who are  skilled  in making  them.  If 
possible, all three of the appraisal approaches should be used when doing an appraisal and often are. 
If the property is unique, the appraiser cannot use the market data approach; if the property produces 
no income, then the appraiser cannot use the income approach.  Sometimes, the appraiser is limited 
to only the cost approach.  
 
Reconciliation ‐ There will be a difference in value between the various approaches and this is where 
the  judgment of  the  appraiser  comes  into play.    The  appraiser must  assign weights  to  the  various 
results  based  on  how  relevant  and  reliable  the  findings  under  each  approach  proved  out. Using  a 
“weighted average” gives the appraiser a method of expressing confidence in the results given by the 
application of the various approaches. 
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MARKET ANALYSIS 

 
A market analysis  is taken  from the data contained  in the  local multiple 
listing  service.   Most MLS™  systems  require member  brokers  to  report 
listings as they are taken and post pertinent data such as the list price, the 
date of the closing of the sale, the amount of the sale price, and the days 
the property was on the market before it closed (the DOM). 
 
This information can then be used by both appraisers as well as other real 
estate professionals to complete a market analysis. 
 

  Sold Listings:  show recent trends in the prices of property; the comparables 
  Active Listings:  show properties currently for sale in the market; the competition 
  Expired Listings:  show properties that did not sell; usually overpriced 
  Days on Market:  shows the length of time from list date to sale 

 
The appraiser or agent will rely on the sold listings most.  This establishes the market value based on 
recent sales.   Real estate professionals can use all  the  information above  to develop a comparative 
market analysis (CMA) for their clients. If the market is trending up or down in price, this information 
is valuable to the seller and the buyer. 
 
Active listings show sellers the current competition and suggest the range in which they should price 
their property for sale.  Active listings show buyers what other similar properties are being offered for, 
and suggest the range of price they should offer.  However, active listings do not necessarily represent 
market value as asking prices could be inflated. 
 
Expired listings reflect properties which did not sell during the period of the listing.  It is often because 
the price was too high.  Sometimes the property did not sell because it did not show well or was not 
properly marketed. 
 
Days on market shows sellers how long it took for the sale price to be achieved.  Sellers generally want 
their property sold within a reasonably short period of time.   DOM  lets the seller know that perhaps 
they can attain a certain price if they are willing to wait as long as other sellers had to. 
 
Pending sales are formerly active listings that are now under contract but not yet closed. Because they 
have not closed, you will likely not know the sale price to use for your analysis.  Most listing agents are 
trained not to disclose the actual sale price until the transaction closes.   If the house should go back 
on the market, the sellers will have a difficult time getting a better price if their prior accepted price is 
public  knowledge. However, pending  sales do  indicate  the direction  the market  is moving  and  the 
active listings that were chosen by buyers in the market.  
 
Withdrawn listings – are properties that were taken off the market for a variety of reasons such as the 
seller’s decision not to move, the market was not willing to meet the seller’s price, or the seller 
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terminated the listing relationship with the broker.  The information from these properties could be of 
some use as well.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Broker price opinion:  This tool is often utilized to determine value and is commonly requested by a 
third party such as the lender in the case of foreclosure and by a relocation company in the event of 
an executive transfer that will result in a buyout.  “BPOs” are generally performed by licensed real 
estate agents and brokers for a nominal fee.  The report is more detailed than a CMA generally 
because the party making the request is not familiar with the subject property or the area. 
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Broker price opinion: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
GENERAL PRINCIPLES OF ECONOMICS 

 
CHARACTERISTICS OF REAL ESTATE 
 
Physical Characteristics  
 
Real estate is said to have five physical characteristics: 
 

1. immobility – Because real estate remains in one fixed location (immobile), the location 
is extremely  important  in determining a property’s value.  The value  is also  influenced 
by  the  surrounding area.   The highest and best use of a parcel,  the most profitable, 
possible, legal use of a property thereby maximizing the highest value, is determined by 
potential users bidding for the site in accordance with the locational and environmental 
value of the site  in each use.    If the value of a site  in  its current highest and best use 
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declines relative to competing uses, the highest and best use may change and land use 
transition will begin. 

 
2. The real estate market is slow to respond to supply and demand.  It takes substantial 

time for construction to respond to demand from home buyers.   Consider the time  it 
takes  for  builders  to  acquire  land,  get  plans  approved,  permits  and  inspections, 
construction, etc. 

 
3. indestructibility of  land:    Land,  itself,  is permanent  and  indestructible.    It  should  be 

noted too that land does not depreciate.   
 

4. nonhomogeneous – no two parcels are exactly alike 
 

5. Government controls influence the market – through zoning, building codes, and taxes.  
The government also influences real estate through federal laws and monetary policies. 

 
Economic Characteristics  

 
More than likely, you at some time in your past heard 
a lecture on supply and demand.  The same principles 
of  supply  and  demand  hold  true  in  the  real  estate 
market.  The supply of real estate refers to the amount 
of  available  housing  in  the market.    There  are  four 
variables that can have an influence on supply: 
 

1. availability of skilled labor – labor costs 
are affected by the number of  laborers 
available for work, skills required, unemployment, and other factors. 

2. availability of construction loans and financing – the cost and availability of financing 
will influence the number of homes builders can afford to build. 

3. availability  of  land  –  the  availability  of  land,  such  as  land  controlled  by  state 
governments, influences the supply of housing. 

4. availability of materials – the cost and availability of materials will also  influence the 
supply of construction. 

 
Demand  is  the desire and  the purchasing power  to buy.   There are  five variables  that  can have an 
influence on demand: 
 

1. price  of  the  real  estate  –  As  prices  rise,  demand  for  real  estate  usually  decreases.  
Conversely, as prices fall, demand usually increases.  

2. population and household composition – population  increases create  larger demand.  
Household composition can affect demand in terms of the size, square footage, and the 
number of rooms desired. 
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3. income  of  consumers  –  as  consumer  salaries  increase,  the  demand  for  bigger  and 
better housing also  increases.   When  it  is  time to  tighten your belt, downsizing often 
occurs. 

4. availability  of mortgage  credit  –  as  interest  rates  rise,  demand  decreases  and  the 
reverse is also true.   

5. consumer  tastes  or  preferences  –  consumer  tastes  change  over  time.    Do  you 
remember the harvest gold and olive green from the 70s?  How about shag carpeting?  
Consumers  in  present  times  are  into more  electronics,  energy  efficiency,  and more 
modern or current decor.  These slow changes in preferences redirect demand. 

 
Interpreting Market Conditions 
 
The following market conditions are gauges of what is happing in the current real estate market. 
 
Price levels – prices will go up or down, as a direct result of supply and demand.   
 

High Demand + Low Supply = Higher Values 
Low Demand + High Supply = Lower Values 

 
Vacancy  rates – When we worked with  the  income  approach  to  valuation, we  looked  at potential 
gross income and vacancy rates.  Vacancy rates reflect the percentage of units that go unoccupied and 
are a true  loss of  income to the owner‐investor.   An owner‐investor might elect to raise rents when 
vacancies increase.  Higher rents usually cause renters to consider home ownership.   
 
Building permits – There  is an understandably,  logical  lag between  the number of building permits 
pulled and new homes built.  Building permits are a very clear indicator of market growth.  
 
Sales  volume  – Wise  real  estate  practitioners  and  investors  keep  a  keen  eye  on  the  number  of 
transactions  closing each month.   By  tracking  sales  volume, one  can  keep  a  good pulse of what  is 
happening in the market and perhaps predict future trends. 
 
Area preference – The term situs refers to consumer preferences for geographical areas over others.  
Just like sales volume, monitoring area preferences keeps one abreast of real estate market activity. 
 
Buyer’s market and seller’s market – Markets change constantly.  In a seller’s market, homes are only 
on  the market  for  a  short  period  of  time  as  offers  from  buyers  come  in  quickly.    This  is  typically 
because the inventory is low in a seller’s market and there are more buyers competing than there are 
properties  for  sale.    In  a buyer’s market,  inventory  is plentiful and  sellers  compete  for buyers buy 
dropping  their  prices.    It  is  important  that  a  broker  keep  a  current  pulse  on  the market  as  these 
markets shift. 
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Real Estate Investment Terminology 
 
Cash flow – the “flow” or movement of money, in or out of an investment.  The net cash flow over a 
period of time  is equal to the change  in cash balance over this period.   It  is considered to produce a 
positive cash flow if the cash balance increases, or negative if the cash balance decreases. 
 
Leverage –  income  from  the asset will more  than pay  for  the  cost of borrowing.   An  investor who 
purchases  a  four‐plex with  a 7%  loan  and  yields  an 11%  rate of  return,  is benefiting  from positive 
leverage. 
 
Capital  gain  or  loss  –  A  capital  gain  is  a  profit  that  results  from  the  sale  of  real  estate  (or  other 
investment vehicle) where the amount realized on the sale exceeds the purchase price. The gain is the 
difference between a higher selling price and a lower purchase price. Conversely, a capital loss arises if 
the proceeds from the sale of a capital asset are less than the purchase price. 
 
Basis – is generally the cost of the asset.   
 
Appreciation – any increase in value for any reason. 
 
Depreciation – any decrease in value for any reason. 
 
Equity – the current market value of the property less any debts mortgaged against it. 
 
Liquidity – the ability to sell an asset quickly sold without a significant reduction in value or loss. 
 
Risk –  a  tradeoff  relationship between  a high  rate of  return with  a high  risk of  loss of  investment 
versus a low rate of return with a low risk of investment capital. 
 
Tax shelter – any investment vehicle reducing tax liability to state and federal governments. 
 
 
Advantages of Real Estate Investments 
 
Good rate of return – If you examine the overall, long‐term, rate 
of  return  for  investing  in  real estate, whether  it  is  for personal 
residence  reasons or  for  reasons of  investment,  real estate has 
always provided, and will always continue to provide, a good rate 
of return. 
 
Tax advantages – another reason so many investors opt for real 
estate  investments  over  other  alternatives  is  the  favorable  tax 
advantages  the  IRS  offers  for  real  estate.    Although  some 
advantages  have  been  reduced  in  recent  years,  there  are  still 
plenty of reasons to invest in real estate. 
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Hedge against  inflation –  Inflation  is generally measured against the Consumer Price  Index (CPI).    If 
you were to compare historical rates of  inflation versus rates of appreciation of real estate, you will 
see that real estate appreciates faster than inflation can increase.  Real estate is one of the few assets 
that react proportionately to inflation. As inflation occurs, housing values go up. 
 
Leverage – If an investor were to invest a relatively small amount of her own money, and borrow the 
rest,  her  investment  is  said  to  be  “highly  leveraged.”    If  she  invested  $10,000  in  a  property  and 
borrowed $90,000  from a  lender, she  is able to buy a $100,000 asset.    If,  for the next 10 years, her 
investment property appreciates by 5%, her appreciation is on the entire $100,000 asset, not only the 
$10,000 of her own money. 
 
Year 1:   $100,000 x 1.05 = 
Year 2:   $105,000 x 1.05 = 
Year 3:   $110,250 x 1.05 = 
…Year 10:   $162,889 
 
After  10  years,  her  property  value would  have  increased  by  almost  $63,000  dollars.  This  investor 
turned her $10,000  investment  into over a $60,000 appreciation profit  simply by utilizing  leverage.  
Leverage could be described as profiting by using other peoples’ money.  This investor could compare 
her rate of return against her rate of interest to see the positive gain on the leverage. 
 
Equity build up – This could be equated to a “forced savings account.”  While you own real estate, and 
you presumably reduce your mortgage  liability, and your property value presumably  increases, your 
equity “builds up” creating additional net worth. 
 
 
Disadvantages of Investing In Real Estate  
 
Illiquidity – As described above, liquidity is the ability to sell an asset quickly sold without a significant 
reduction  in value or  loss.   Unlike stocks or bonds, real estate  is usually considered to be an  illiquid 
asset  in the short run mostly because of the amount of time  it takes to sell  it.   Real estate requires 

large  amounts  of  capital,  decision  making,  knowledge  or 
investigation of the market, and consideration of risk.   
 
The market is local in nature.  The demand from potential investors 
is  limited to those targeting that particular marketplace as opposed 
to  let’s  say,  stocks,  which  are  available  internationally.    The 
argument being the value is capped by a limited number of potential 
investors  in  the  local market.   A  conflicting  viewpoint might argue 
with  the  expansion  of  internet  marketing,  the  pool  of  potential 

investors is broadening by exposing more and more properties to potential buyers. 
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Need for expert help – Important decisions have to be made when investing in real estate in order to 
maximize the rate of return.   This might require a need for expert help such as tax advice, property 
management, financial consultants, legal counsel, etc. 
 
Management  effort  –  Property  managers  may  be  required  in  locating  and  securing  tenants, 
determining market  rents,  the  collection  of  rents,  dealing with  tenant  issues,  late  payments,  non‐
payment of rents, evictions, etc. 
 
Risk – As with any  investment vehicle, real estate comes with a certain degree of risk of  loss of the 
capital  investment.    Property  values may  decline.    The  building may  experience  vacancies  or  bad 
debts.   Tenants may destroy  the premises.   Any number of  foreseen and unforeseen circumstances 
may occur as a real estate investor that could cause a loss in the investment. 
 
Assessment of Risk 
 
As just written, every investment has a certain degree of risk – we all know that.  But, risk can actually 
be  further defined, or categorized  into even more detailed degrees of  risks associated with general 
business conditions: 
 
Business  risk  –  the  possibility  of  business  losses  or  failure  due  to  uncertainties  in  preferences  of 
consumers,  increased competition, change  in government policy, etc.   Every business undertakes an 
uncertainty  in  profits,  or  danger  of  going  out  of  business,  due  to  some  unforeseen  events  in  the 
future. 
 
Financial risk – risk associated with all aspects of the financing,  including  loans at risk of default and 
loss of capital and equity.  The inability to pay financial obligations. 
 
Purchasing power risk – the risk that unexpected increases in inflation will penalize an investor's real 
return  from  holding  an  investment.  In  other  words,  in  an  unexpected,  inflationary  period,  the 
investor’s  yield  or  profit will  be  offset  by  a  decrease  in  purchasing  power  due  to  the  increase  in 
inflation. 
 
Interest rate risk – the risk that an  investment's value will change due to a 
change  in the  interest rates.   As  interest rates go up, the value goes down, 
and conversely.   
 
Risks That Affect Return 
 
Liquidity  Risk  –  As  already  explained,  real  estate  is  considered  to  be  an 
illiquid  investment.    Because  of  this,  real  estate  is  considered  to  have  a 
liquidity risk because it cannot be sold quickly enough in the market to prevent a loss. 
 
Safety  risk  –  Safety  risk  is  considered  to  be  both  market  risk,  the  potential  loss  of  the  capital 
investment, and the risk of default, the loss of income. 
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Market risk – can be defined as “The possibility for an investor to experience losses due to factors that 
affect the overall performance of the financial markets.”  Examples of market risk include recessions, 
political turmoil, changes in interest rates, natural disasters, and terrorist attacks. 

 
Risk  of Default  –  the  risk  in which  companies  or  individuals will  be  unable  to make  the  required 
payments on their debt obligations. Lenders and investors are exposed to risk of default in virtually all 
forms  of  credit  extensions.  Because  of  this,  lenders  charge  rates  of  return  that  correspond  to  the 
debtor's level of default risk. The higher the risk, the higher the required return. 
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Chapter 9 

Emerging Trends and Practices 
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EMERGING TRENDS AND PRACTICES 

 
Technologies 
 
One might say that the real estate industry has historically been behind the curve with respect to 
the way we do business, especially pertaining  to  technology.   The  traditional  real estate office 
looks quite different today than it did 20 years ago.  Real estate agents perform their daily duties 
differently  as well.    Salespeople  used  to  answer  or  call  out  using  the  phones  from  the  office.  
Now, that  is almost unheard of as they use their cellular devices. New technologies seem to be 
emerging on a daily basis.   Agents can now work from any  location with the utilization of smart 
phones equipped with  the  local MLS™ data, contact management  software, and a host of  real 
estate  software.    Agents  are  emailing  documents  and  obtaining  electronic  signatures  in 
counterpart rather than running to get signatures as we did for so many years.  Printed pages are 
“out” while electronic documents are “in.” 
 
The  consumer’s  role  in  the  buying  process  has  changed  as well.    Buyers  now  have  access  to 
websites  posting  available  home  inventories.  They  can  view multiple  color  photos  and  virtual 
tours saving them time wasted previewing homes that are not appealing even from the curb.  As 
just mentioned, email alone has allowed the consumer to save time with completing forms and 
signing documents.    The  consumers  in  today’s market  are more  informed  and do  a  lot of  the 
research  on  their  own  time.    Some might  even  argue we  are  in  the  people  and  technology 
business more so than the bricks and mortar business.  As real estate professionals, we are more 
like providers of information rather than salespeople. 
 
Real  estate  firms  that  embrace  emerging  trends  and  practices  and  respond  promptly  to  the 
demands of their clients will be far more likely to succeed than those firms who hang on to their 
former ways of doing business.   Many  firms have opted  to go paperless with  the utilization of 
transaction management  software.   The documents  formerly  required  to be maintained  in  the 
office  “file”  are now  stored electronically  and backed up on  some  form of media.   Even  state 
licensing  laws are changing to reflect these changes.   As an example, some states have changed 
their regulations to  include verbiage such as “required to be maintained  for  five years  in either 
paper or electronic media.”   
 
How We Do Business  
 
Salespeople strive  to be more efficient with  their  time.   By hiring a personal assistant, or even 
forming a team, the lead salesperson can devote 100% of his or her time focused on the closing 
activities  that  yield  higher  incomes  and  delegating  much  of  the  administrative  work  to  the 
assistant  or  other  team members.    Precautions must  be  taken  to  be  sure  personal  assistants 
without  a  license  do  not  perform  any  task  that  requires  a  license.    Some  agents  have  simply 
resorted  to getting  their assistants  licensed  to avoid any potential disciplinary sanctions.   Some 
states require an employment agreement between the agent, the assistant, and the broker and 
will hold the broker accountable for the actions of the assistant.  With respect to the formation of 
a team, the goal should be “one plus one equals three.”   This  implies that the members of the 
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team are able  to accomplish more by  joining  forces  than  they could working  individually.   The 
teams should establish a team agreement which spells out solutions to all potential problems that 
could arise. 
 
Because  of  the  salesperson’s  ability  to  work  from  home  or  any  other  location,  agents  are 
spending less time in the office itself.  Remember that in Nevada, the broker has a legal obligation 
to supervise and  train all  licensees.   With  fewer opportunities  to  interact with  the salespeople, 
brokers have to find ways to keep their licensees coming into the office.  Sales meetings, training 
and development offerings, and office events have to be meaningful and attract agents to attend.  
As the broker, you may have to schedule one‐on‐one meetings with each member of your sales 
force for coaching opportunities and assisting in transactional matters.   
 
Change  is  inevitable and as  this  chapter  is being written, we worry  that  the  industry will have 
changed so rapidly that the contents will be already outdated by the second edition!  But change 
is good.  Brokers need to adapt to those changes and stay aware of what their sales associates are 
experiencing.  In watching an interview with Jay Leno, the host of the Tonight Show for some 23 
years, Mr. Leno commented that as he has aged, he hasn’t been able to stay  in touch with the 
younger viewing audiences as his replacement, Jimmy Fallon, has simply because of his youthful 
age.   When asked  if  Jay Leno knew Justin Bieber’s  latest hit to which the answer was, “uh, no”  
(nor would this author even care to know). 
 
Brokers who are actively involved in the careers of their sales associates, overseeing transactions 
on a regular basis, and attending training sessions themselves, usually manage to stay abreast of 
what is current in the marketplace.  Being open to embrace new technologies is a common area 
where some of the older brokers tend to resist such changes.  Refusing to get on board with the 
latest smart phone and,  instead, sticking  to a 10‐year‐old  flip phone will not keep you  in  touch 
with what your sales associates are doing.    If you haven’t caught on how to market yourself or 
your company with Facebook and Twitter, you may not fully appreciate what your sales team  is 
up to and how you can best support their efforts. 
 
Legal Matters Affecting Changes in Practices 
 
Our law makers continually try to create legislation to correct problems that arise in everyday life 
as  well  as  those matters  that  arise  as  a  result  of  real  estate  transactions.    Our  real  estate 
Commissions adopt new regulations in the same regard.  Even the IRS impacts our profession as 
they make changes to the tax code.   Many  local associations of REALTORS® have committees to 
have  input  to  these matters.   As new  laws  and  regulations  are  introduced,  they have  a direct 
impact on how we conduct our businesses.  It is essential we remain current on these new laws or 
we may  find  ourselves  facing  a  disciplinary  sanction.    It  is  no  wonder  why  so many  states, 
including  Nevada,  require  a  legislative  update  course  as  a  mandatory  requirement  in  our 
continuing education requirement. 
 
There  is  a  chapter within  this  course  containing  some  of  the more  relevant  federal  laws  that 
affect our industry such as RESPA, ECOA, fair housing laws, and more.  Consider how if additional 
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federal legislation is created or modified how that will impact how you transact business.  As an 
example,  in  response  to  fair  housing  laws,  real  estate  licensees  need  to  be  cautious  to  avoid 
blockbusting,  steering,  and  discriminatory  advertising which might  include  seemingly  harmless 
phrases such as “great family neighborhood” or “close to synagogue.”  This author was trained if 
you offer one family coffee as they visit you in your office, you better offer every family coffee to 
avoid a perception that one certain people of a particular race are entitled to coffee.  Is that going 
too  far?    Testers  are  in  the  field  posing  as  buyers  and  sellers  and  have  brought  charges with 
significantly stiff penalties for actions exactly like these.  How will changes in the laws govern new 
behaviors? 
 
In an article entitled Emerging Trends  in Lawsuits Against Real Estate Professionals, attorney 
Geneau M. Thames claims the current real estate market has caused an increase in activity for 
real  estate  professionals. With  this  increase  in  activity,  there  has  also  been  an  increase  in 
litigation against real estate agents, brokers, appraisers, home inspectors, mortgage specialists 
and other real estate professionals across the country.  
 
Further, the attorney states that causes of disciplinary actions include: 
 

 claims for breach of the standard of care (i.e., professional negligence) 

 breach of contract 

 negligent and intentional misrepresentation 

 deceptive trade practice 

 consumer fraud  

 and other state‐specific causes of action.  
 

The article offers the following list of emerging trends in suits against real estate professionals 
and the ways in which real estate professionals can guard against such claims: 
 
1. Failing to Advise on a Contract 
 
Whether representing a potential buyer or seller,  it  is  important that real estate professionals 
identify  issues  or  problematic  clauses  in  contracts before contracts  are  signed. If  a  buyer  or 
seller notices a problem after the transaction  is complete, then the  likelihood that he/she will 
sue to recoup these damages increases.  
 
An example can be  seen  in a  recent  transactional broker professional negligence case out of 
Colorado  in Gibbons v. Ludlow, 2013 CO 49; 304 P.3d 239.  In this case, the sellers of property 
brought an action against  their  real estate brokers who had been  involved  in  the  real estate 
transaction from the start. The brokers failed to advise the sellers that the purchase agreement 
from the buyer of their property contained an infrastructure credit provision, which permitted 
the  purchaser  a  credit  of more  than  $1.6 million  against  the  purchase  price  at  closing  for 
infrastructure costs. After closing on the sale, the sellers filed suit against the brokers to recover 
the  credit,  alleging  that  the  brokers were  negligent  for  failing  to  specifically  point  out  this 
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important provision.  Ultimately, the brokers were dismissed on summary  judgment, but only 
after  they  incurred  substantial  litigation costs. Advising  the buyers as  to  this provision at  the 
start could have prevented litigation from the onset or served as a defense. 
 
2. Misrepresenting the Value of a Property 
 
Misrepresenting the value of a property has become an increasing area of professional liability 
for real estate appraisers. Appraisers are required to appraise properties in accordance with the 
Uniform  Standards of Professional Appraisal Practice  (USPAP).  When appraisals  for property 
fail to adhere to the standards set forth in USPAP, this becomes a potential area for litigation. A 
recent example can be seen  in  Illinois  in the matter of FDIC v. Masarsky, 2013 U.S. Dist. LEXIS 
122806. In this case, the defendant appraisers were retained to prepare written appraisals for 
mortgage  lending purposes. The appraisals were used  to  facilitate a mortgage  refinance  loan 
secured by Colonial Bank.  FDIC was the receiver for Colonial Bank.  
 
In  reliance on  the  appraisals, Colonial  funded  the  loan, which was  secured by  the property. 
After  the  borrower  defaulted,  the  FDIC  alleged  that  it  subsequently  discovered  that  the 
appraisals  omitted material  information  regarding  the  completion  of  the  property  and  used 
inappropriate properties as comparable sales. The FDIC alleged that these misrepresentations 
resulted  in an  inflated appraised value  for  the property and a  loan  that was  severely under‐
secured. The FDIC alleged that had the true value of the property been known, the loan would 
not have been funded.  
 
The FDIC filed a complaint against the appraiser that, in part, relied upon the allegation that the 
appraiser did not follow the USPAP guidelines and prevailing industry practices. The defendant 
appraisers were able to get some of the counts dismissed, but claims premised upon negligent 
misrepresentation were  not  dismissed.  The  negligent misrepresentation  claim was  based  in 
large part on  the  alleged  appraisers’  failure  to  follow  the USPAP’s  guidelines. Appraisers  can 
defend these types of claims by following the standards set forth in USPAP in explicit detail and 
documenting their compliance in the appraisal reports. 
 
3. Exaggerating the Features of a Property 
 
When  facilitating a  sale or purchase, agents/brokers must be honest about  the  features of a 
property. Over‐inflating features  in a property and/or exaggerating the qualities of a property 
can become problematic when the buyer moves into the property and feels misled because the 
property  does  not  have  the  features  that  it  was  advertised  to  have  at  the  time  of  sale.  
Agents/Brokers should make certain  that any advertisements concerning property  listings are 
accurate  and  not  exaggerated. Agents/Brokers  should  also  keep  copies  of  advertisements, 
listings, emails and other related notes in their file for the time period required by state law in 
order to defend against these potential claims should  litigation ensue. Maryland requires that 
agents/brokers keep their file for no less than 5 years. 
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4. Discovering Property Damage 
 
Like Appraisers,  licensed home  inspectors also  face  similar  claims of professional negligence. 
These  claims  typically  center  on  allegations  that  the  home  inspector  failed  to  conduct  the 
inspection  in  a  thorough  or  workmanlike manner  or  to  report  defective  conditions  in  the 
property.   Home  inspectors  should  not  only  conduct  a  thorough  inspection,  but  document 
every aspect of  their  inspection  in accordance with  the  state  law/licensing division.  It  is also 
prudent to  identify areas of the property that were not  inspected and document why such an 
inspection did not happen.  Most important, home inspectors should provide a contract before 
performing work and include a limitation of liability clause. State laws vary on the enforceability 
of these clauses.  Notwithstanding, it is a helpful clause to include in the contract. In Maryland, 
limitation of liability clauses, are generally permitted in contracts and enforced by the Court. 
 
Other protective measures  include  requiring  the presence of  the purchaser at  the  inspection 
and clearly documenting all aspects of the inspection, including: the start and stop time, areas 
inspected,  findings, and,  if areas cannot be  inspected due to weather conditions and the  like, 
documenting these facts as well.  
 
The author further claims this list is not exhaustive. It seeks to show some of the trends that we 
have  seen  develop  in  recent malpractice  claims  against  real  estate  professionals  across  the 
country.    Knowing  these  are  the  leading  behaviors  leading  to  disciplinary  actions,  what 
measures (such as policies and procedures or training) would you put  into place as the broker 
to avoid finding your firm in the same traps? 
 
Emerging Consumer Profiles 
 
In  the  1970s,  harvest  gold,  bright  orange,  and  olive  green  were  in  style  for  appliances  and 
carpeting.   Those choices, if you are old enough to remember, replaced the robin’s egg blue from 
the generation before.   Buyers  in subsequent years couldn’t wait to rip out the outdated colors 
and replace with neutral “earth tones.”   
 
Just  look at the word “outdated” and ask yourself, “what does this word mean to consumers?”  
Purchasers  can  look  at  a  house  built  only  10  years  ago  and  consider  it  outdated.   What  this 
translates  to  is,  the  tastes  and  expectations  consumers  have  are  always  evolving.    Granite 
countertops and shower surfaces might be  the “in  thing”  today, but what will  replace  it  in  five 
years or sooner?   
 
Just as the tastes and expectations of the consumer are ever‐changing, the profiles of consumers 
are changing.   The huge segment of our population referred to as the “baby boomers” are now 
reaching  ages  of  retirement.   New,  younger  generations,  such  as  “Generation  Y”  (those  born 
between 1979 and 1995), are considered  to be  the most culturally diverse and  transient group 
thus  far  with  entirely  different  demands  such  as  more  than  60%  of  them  preferring 
city/downtown life.  New generations will continue to enter the market.  How will you respond to 
the changes taking place in their lifestyle which will directly impact their housing needs?  Is it fair 
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to say that the large, retiring sector will expect active, senior services and amenities?  Wouldn’t it 
be safe to say that the younger generations will be  looking  for “smart houses” to go with their 
“smart phones” and “smart TVs?” 

 
Our  country  is  becoming  more  ethnically 
diverse  all  the  time.    The  illustration  to  the 
left  reflects  the  racial distribution of  the  Las 
Vegas population in 2012. 
 
In a  report by  Jennifer M. Ortman and Hyon 
B.  Shin  of  the  U.S.  Census  Bureau,  our 
country saw an  increase of 147.6% of people 
who  spoke  a  language other  than English  at 
home between 1980 and 2009. 
 
With  the  ongoing  changes  in  our 
demographics,  comes  the  requirement  for 
real  estate  professionals  to  acclimate  to 

these changes to best suit our consumers’ needs.   If the only  language you speak  is English, will 
you not begin to miss out on some opportunities?    If you are not aware of cultural differences, 
such as Europeans are used to close proximity when speaking to another person while Americans 
prefer to keep their distance, how might that affect your business?  Twenty years ago, many of us 
had not even heard of Feng Shui  (the Chinese philosophical  system of harmonizing  the human 
existence with the surrounding environment).   
 
Perhaps  our  brokers  and  recruiters  are  considering  targeting  sales  associates who  understand 
these  diverse  cultures  and  serve  these  sectors  of  the  population  appropriately.   Maybe  these 
trends will influence our marketing decisions.  Being alert to the emerging consumer profiles will 
allow us as real estate professionals to plan and adjust to keep in tune with these changing social 
factors.   
 
Economic Factors 
 
The difficulty  in writing a chapter on emerging trends and 
practices  is  although  we  all may  have  our  theories  and 
hunches, no one of us can say with any degree of certainty 
what is to come in the future within our industry.  How will 
these  economics  fluctuate  over  the  years  to  follow  and 
also influence our practices? 
 

 interest rates on the rise or decline 

 overall economy gaining or losing strength 

 increased or decreased occupancy rates 

 rates of new construction  
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 changes in lending practices 

 political influences 

 the evolution of a global market 
 
Once again, we certainly know these issues will arise.  How we prepare for them and respond to 
them is completely up to us. 
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ACTIVITY  

 
Since  change  in  the  real estate business  is  inevitable, what  kind of  changes do  you  see  taking 
place  in  the  next  five  years?    How  will  the  way  we  transact  business  change?   What  new 
technologies will emerge and how will we use them listing and selling real estate?  How might the 
roles of  the broker  and  the  sales  associates  change?   How might  the  roles of our buyers  and 
sellers change? 
 




