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The methods used to address these important issues   

 Available evidence that these MLS program innovations may reward sellers who have made 

energy efficiency improvements when they sell their homes  

 

 

ENERGY PERFORMANCE MLS OPPORTUNITY 
ASSESSMENT 

EXECUTIVE SUMMARY 
 

The overarching goal of this project is to use the “multiple listing service” (MLS), a standard 

marketing tool of the real estate industry, to encourage homeowners in New York State to make 

beneficial investments in improving the energy performance, that is the “energy efficiency,” of their 

homes.  The industry’s green MLS programs offer a foundation of valuable experience that may be 

tapped to develop an energy efficiency focused MLS program in New York. 

 

Beginning in about 2006 with initiatives in Traverse City, Michigan and Portland, Oregon, the real 

estate industry in a growing number of markets nationwide has been modifying MLS report 

programs to add information on “green features” of for‐sale properties.  While these “green 

features” include attributes in a wide range of categories, such as green roofs designs, the use of 

ustainably produced building materials, and energy attributes, the category of energy attributes 

ppears to include the most commonly cited features.   

s

a

 

This study focuses on the development of searchable fields in the MLS listings that report 

information on the energy performance characteristics and attributes of a home.  The goal is to add 

these fields to the standard format of local MLS reports in New York State, in order to provide New 

York buyers with the search capacity to identify properties that have such features.  In order to 

inform such a project, this study considers how the lessons of nationwide experience apply to (1) 

he introduction of an energy performance MLS program, (2) the implementation of such a 

rogram, and (3) the benefits such programs may provide.  

t

p

 

he Pace Energy and Climate Center (Pace) review of the nationwide experience has sought to 

entify: 

T

id

  

 Key features of successful programs  

 iatives confront  Important issues that green MLS energy reporting  init

 
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criteria; certifications

 

In August 2010, the National Association of Realtors’ (NAR) Green REsource Council survey of 

about 800 MLS organization nationwide found that about 230 MLS programs have implemented, 

are implementing, or plan to implement steps to expand their MLS report to address green 

attributes.1   Of these, 150 have already implemented or are in the process of implementing such 

changes, and 80 currently include searchable fields in their MLS report access systems.  Nine of the 

sixteen New York MLS organizations that responded reported that they had either implemented or 

were planning to implement searchable green fields in their MLS system.  However, the progress of 

New York MLS organizations to date appears limited to reporting a few specific energy attributes, 

such as Energy Star rated windows or appliances, and the use of solar energy to heat water. 

 

While the development of MLS programs that address energy performance is growing steadily 

across the country, a few specific programs appear to have been playing a leadership role, breaking 

new ground and making sustained efforts to improve based on the lessons of experience.  Any list of 

uch leas

 

ders will include the following MLS organizations: 

 verse City, Michigan) The Traverse Area Association of Realtors (Tra

 The Austin Central Texas MLS (Austin, Texas) 

The Denver Board of Realtors (Denver, Colorado) 

 
 

The Arizona Regional MLS –ARMLS (Phoenix, Arizona) 

 Seattle‐King County Association of Realtors – SKCAR (Se

Portland Metropolitan Association of Realtors – PMAR  

attle, Washington) 

 (Portland, Oregon) 

 First Multiple Listing Service – FMLS (Atlanta, Georgia) 

In general, MLS reports have addressed “green” quality in two ways: first, by reporting specific 

green attributes of properties; and second, by reporting green ratings or certifications the property 

as obtained from third party certification organizations.  These two approaches are summarized 

elow: 

h

b

 

1. The reporting of green attributes often starts with adding new checklist items to existing 

reporting categories, for example, a high efficiency boiler category to an existing heating 

. system category, or Energy Star rated appliances to an existing major appliance category

2. Green rating or certification refers to an evaluation of the entire dwelling, based upon a 

specified protocol, administered by a third party service.  Ratings and certifications are 

related, but not synonymous.  Ratings convey a score assigned to a home based on defined 

 are labels awarded when a home’s rating exceeds specific thresholds.  

                                                             
1 The survey asked about plans to introduce “searchable green fields” in the MLS systems.  Although energy 

features typically represent a significant number of the fields in green MLS reports, the survey did not 

address energy performance specifically.   
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These four elements address common themes that emerge from the several available case studies 

of green MLS program development and from interviews with real estate professionals associated 

with the different aspects of green MLS development and implementation nationwide. 

 

Several such protocols have been developed and implemented over the years.  Frequently 

cited examples are Energy Star Home Certification, LEED certification, and Home Energy 

Rating (HERS).   Some protocols, such as the LEED certification, address many attributes in 

addition to energy performance, while others, such as Energy Star Home Certification and 

the HERS programs, focus on energy performance alone.  In addition, several regions use 

third party certification programs developed specifically for the region’s market.  Examples 

of this include Seattle, Traverse City, Atlanta and California.  However, MLS use of third 

party certification or rating systems remains much less common than the reporting of 

pecific energy features. s

 

It is important to note that although many MLS programs have added fields to their report forms 

that enable sellers to report some specific energy features of for‐sale homes, the presence of such 

data reporting fields does not appear to be a good indicator of a significant marketing initiative in 

the region to promote/highlight these features to potential buyers.  However, there is some 

evidence that in regions where the marketing of homes with energy features is very active, the use 

of third party energy performance certification and ratings is also well developed. 

It appears that almost all reporting of third party energy certification and rating is carried out at the 

time of construction.  Builders seeking to market new homes to buyers seeking energy efficiency 

make the investment in building practice inspections and testing required to obtain such 

certification.  Very seldom are such certifications/ratings applied to energy retrofit upgrades.  Build 

It Green in California has developed what it purports to be the first and only third party rating 

program that focuses specifically on existing homes: the Green Point Rated Existing Homes 

rogram.  However, it appears that this new program has so far rated a relatively small number of 

omes.   

p

h

 

DEVELOPING AN ENERGY PERFORMANCE MLS PROGRAM 

 

esearch conducted in the course of this study suggests that successful development of an energy 

erformance MLS program will require four key elements: 

R

p

 

1. am pAssembling the right team or working group to develo

2. Communicating frequently and openly with all stakeh

 

p progr

 olders; 

articulars; 

3. Educating the local membership and consumers; and 

4. Addressing any liability concerns quickly and openly. 



4 

                                                            

 

 

In addition, the development of a successful program requires a champion: someone committed to 

introducing new features in the local MLS, who will commit the time and marshal the resources to 

carry out comprehensive programmatic change.   

 

Finally, any successful effort to develop an energy performance MLS program will enlist the support 

of stakeholders in the local real estate market.  In several cases, local home builders who were 

already building to meet green standards provided valuable encouragement to the working group 

leading the effort.  The strong interest of the building industry provided tangible evidence that 

these new tools were addressing real market needs.    

 

Efforts to make the changes in local MLS programs to address energy performance and other green 

attributes can receive valuable support from the Green Resource Council, founded by the National 

Association of Realtors.2  Among the many valuable resources provided by the Council are a “Green 

LS Tool Kit” and the Green Designation certification for real estate professionals who meet 

tandards for green real estate knowledge and experience. 

M

s

 

E E P MLS  LEMENTS OF AN  NERGY  ERFORMANCE   PROGRAM

 

Based on reviews and analysis of existing green MLS reporting programs, as well as interviews with 

leaders in the field, the Pace team has identified a number of essential elements that should be 

ncluded in any successful energy performance MLS program. i

 

 

Communication of energy performance qualities 

 

An effective energy performance MLS reporting program will offer information on the for‐sale 

property that enables potential buyers to identify homes that use energy very efficiently, requiring 

less energy to heat, cool and live in than average homes.   The challenge is to communicate 

information that clearly indicates the energy performance quality of the home.   As indicated 

arl r,  o ways:  e

 

ie green MLS programs address this in tw

 1. By reporting specific green attributes;  

2. By reporting ratings the property has obtained from third party certification organizations.   

 

 
2 Green REsource Council web site: 

http://www.greenresourcecouncil.org/what_is_green_resource_council.cfm  

http://www.greenresourcecouncil.org/what_is_green_resource_council.cfm
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Appendix B provides examples of three different approaches to presenting specific green attributes 

in MLS listing reports from Austin, Texas, San Antonio, Texas and Memphis, Tennessee.  The Austin 

MLS incorporates green features reporting within existing categories; the San Antonio MLS reports 

green features in separate green categories; and the Memphis MLS provides a separate green 

eatures checklist that appears in an addendum to the MLS report.  The Green REsource Council’s 

reen MLS Tool Kit provides additional examples of MLS input forms developed by others.   

f

G

 

 

Validation of attributes 
 
The development of energy performance MLS reporting must not only address what information to 
report and how to report it, but must also consider methods to assure that this information is 
accurate.   Validating claims shows up as a major focus of attention of the working groups that 
ddressed the implementation of green attribute reporting.  Validation serves three important 
ur se
a
p
 

po s:    

 t 1. To assure that consumers are provided understandable and verifiable information abou

the green attributes that are reported in the MLS programs.  

2. To assure that realtors and the MLS are protected against liability if the green attribute 

claims prove to be inaccurate.   

3. To provide property assessors with reliable information that may enable them to estimate 

the contribution energy performance improvements make to the market value of a 

property. 

 

This problem is not unique to energy performance attributes or other measures of green quality.  

The standard MLS report includes extensive information covering many building, home site and 

neighborhood quality features.  Because measures of energy performance may involve technical 

assessments of equipment efficiency and building envelope performance, real estate professionals 

have frequently expressed concern about their ability to assess the quality of the information 

provided to document an energy performance claim.   

wo approaches have been used to validate such energy performance and other green claims: 

 

T

 

1. Place responsibility for validation on homeowners, requiring a potential buyer to obtain 

documentation for any claims from the seller.  This appears to be the most widely‐adopted 

approach to validating reported information. 

2. Require that the seller provide the MLS with documentation supporting the 
claims before they are included in the MLS report.  This approach is used in 
comparatively few MLS regions. 

 
 

Education  
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buyers.  Thus, green MLS programs aim to benefit both home buyers and home sellers. 

While the benefit to home buyers is thus far anecdotal, there is some evidence that these programs 
have produced material benefits for home sellers:  

 

 

Validation is required to assure that the reported information is accurate, but even accurate 

information can be misunderstood.   For real estate professionals and home buyers to use accurate 

information on energy quality they must understand what the terms mean.  Therefore, education 

lso plays an important role in MLS reporting of energy efficiency.  There are two concerns that 

ducation will address:  

a

e

 

1. Helping real estate professionals and buyers understand the significance of the information 

provided; and 

2. Dispelling concerns that the information presented amounts to “green washing” – that is, 

misinformation indicating that a home is more environmentally friendly or has greater 

energy performance qualities than it really does. 

 

Effective continuing education services for real estate professionals are frequently cited as essential 

components of effective green MLS programs.  They help to prepare real estate professionals to use 

the new information and to keep abreast of the changes any new and developing program will 

nevitably experience. i

 

 

ccuracy and completeness A

 

Validation assures that the reported information is accurate.  Education assures that intended 

meaning of the reported information is understood.  Validation and education, however, do not 

address the larger and more important issue of whether the information reported effectively 

represents the relative energy performance quality of the home.  Designing the energy profile or 

certification procedure is a more important and difficult issue, one that may be addressed in part by 

third party administered certification programs, but that remains an active concern among those 

ommitted to effective energy performance MLS reporting. c

 

 

ESTIMATING THE BENEFITS OF ENERGY PERFORMANCE   REPORTING

 

In facilitating the transition to energy performance MLS reporting, it may be very helpful to be able 

to demonstrate the benefits of such a program to stakeholders.  The primary impetus of green MLS 

reporting programs has been to help buyers find homes that minimize the use of energy and have 

other “sustainable” living features, and to help home sellers to advertise such features to potential 

MLS  
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 A study of housing sales in the Atlanta, Georgia region between January, 2009 and 

September, 2010 found that homes that were certified green sold more quickly, and often 
for a price closer to the asking price, than those homes that were not classified green.   

 The “Green Building Value Initiative,” a group of several green housing market stakeholders 
in the Portland, Oregon and Seattle, Washington realty markets, conducted a statistical 
analysis of comparable residential property sales during a nine month period in 2007‐2008.  
This study found that sustainable third party certified homes sell faster and command 

 

better prices than non‐certified homes.  

 GreenWorks Realty has followed up on the Green Building Value Initiative study by 
continuing to track and report market data for the Seattle, Washington real estate market. 
GreenWorks Realty observes that environmentally certified homes in King County, 
Washington during the period November 2009 thru February 2010, which comprised 37 
percent of the new home market, sold for $85,550 more per home, despite being 9.8 percent 
smaller in size than non‐certified homes.  In Seattle, where they comprised 34 percent of the 
new market, certified homes sold for 9.2 percent more per square foot, and sold in 24 

 

percent less time, than non‐certified homes. 
 
Recent interviews with real estate professionals familiar with green real estate markets in 
Tennessee, Illinois, and California suggest that the “green premium” may have diminished or 
disappeared during the recent real estate market recession.  However, given the rising price of oil 
nd increasing societal concerns about energy costs, it is reasonable to imagine that an “energy 
erformance premium” might prove less vulnerable to fluctuations in the real estate market.  
a
p
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MLS programs. 

 

The Pace team has sought out lessons from the real estate industry’s recent experience with green 

MLS programs.   Beginning about 2006, with the Traverse City, Michigan and Portland, Oregon 

initiatives, the real estate industry in a growing number of markets nationwide has been modifying 

MLS report programs to add information on “green features” of properties the MLS advertises to 

potential buyers.  While the term “green features”  includes a wide range of housing/property 

 

 

NTRODUCTION I
 

This Energy Performance MLS Opportunity Assessment aims to assemble potentially valuable 

resources and lessons from the nationwide experience of the real estate industry with “green MLS” 

programs.  It is important to observe at the outset that the overarching goal of this project is to tap 

the full potential of a standard marketing tool of the real estate industry, the “multiple listing 

service” (MLS), to encourage homeowners to make beneficial investments in improving the energy 

performance, that is the energy efficiency, of their homes.  This Opportunity Assessment examines 

lessons learned from efforts to establish green MLS programs that focused largely, but not 

exclusively, on energy performance attributes, in the belief that these lessons will be invaluable in 

eveloping an energy performance focused MLS program in New York State. d

 

The technical barriers to improving the energy efficiency of single‐family homes are more easily 

overcome than the motivational barriers that prevent many homeowners from making needed 

investments, even when those investments provide short term payback, positive cash flow, 

increased comfort, improved performance, and other positive attributes.  One tool that could help 

overcome that motivational barrier is market demand for efficiency.  Surveys of homebuyers 

consistently show that energy efficiency is among the most highly valued characteristics sought, yet 

current real estate listing services in the Northeast do not provide thorough or consistent 

comparisons of the energy efficiency characteristics of homes for sale. The establishment of an 

energy efficiency category in the MLS, based on a standardized metric, would provide home buyers 

with an easy basis on which to compare this aspect of houses and should motivate sellers to 

improve the performance of the homes they place on the market. 

 

A most critical element of this project will be to develop a trusted working relationship with the 

MLS systems and the realtors who use them.  Engaging these actors from the outset, listening to 

their ideas and concerns, and participating in their associations will build this trust and provide an 

opportunity to educate them on the value of energy scoring and its use as a sales tool.  Accordingly 

this MLS Opportunity Assessment aims to build a foundation for building such an effective 

relationship by reviewing the experience of MLS systems and realtors who have developed green 
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attributes, including green roofs designs, the use of sustainably produced building materials, and 

energy attributes, energy attributes appear to the most commonly cited features.  This assessment 

focuses on the lessons that can be drawn from the nationwide experience with reporting energy 

uality in the emerging green MLS programs, and the value and opportunity for success of q

instituting a similar energy category in New York’s MLS.  

 

Pace has surveyed MLS program initiatives nationwide to identify real estate market innovations 

that enable sellers of single family residences to effectively advertise energy efficiency or 

renewable power features of the dwelling.  This study focuses on the development of searchable 

fields in the MLS listings that report such energy features in the standard format of a local MLS, to 

provide buyers and appraisers seeking such energy features with the search capacity to identify 

wellings that have them.   d

 

T

  

he Pace review of the nationwide experience has sought to identify: 

 Key features of successful programs  

 atives confront Important issues that MLS energy reporting  initi

 The methods used to address important  issues   

 Available evidence that these MLS program innovations may reward sellers who have made 

energy efficiency improvements when they sell their homes   

 

Pace also focused specifically on New York State, examining  the extent to which MLS programs in 

ew York State have taken, or are planning, steps to introduce reporting of energy attributes and 

eatures in regional MLS listing forms. 

N

f
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HY AN ENERGY PERFORMANCE MLS? W
 

In cities and states across the country where a green MLS has been implemented, many benefits 

have been observed.  A green MLS helps buyers find the features they want in a home, helps 

appraisers to accurately value homes, and helps builders and sellers market the green attributes in 

which they have invested.  This ability to market green attributes in turn motivates more builders 

and homeowners to make green and energy efficient investments. 

These benefits have been measured by a number of studies.  For instance, in Atlanta,  Georgia, 

Carson Matthews and Carol Cahill collected and reported market data for several area counties on 

green certified homes compared to other homes in the same price range.  Their report contained 

sales information for single family houses built after 2007 that were marketed for between 

$250,000 and $2 million for the period January 2009 thru September 2010.  The data in that report 

indicates that homes that were certified green sold more quickly and often sold for a price closer to 

the asking price than those homes there were not classified green.  Appendix C provides sales data 

reported by Carson Matthews & Carol Cahill on their “GreenToTheScene” web site 

www.greentothescene.org( ) for calendar year 2009 and each of the first three quarters in 2010.  

 

A second study analyzed both third‐party certified homes and self‐certified homes.  The “Green 

Building Value Initiative,” a group of several green housing market stakeholders in the Portland, 

Oregon and Seattle, Washington realty market, conducted a statistical analysis of comparable 

residential property sales during a nine month period in 2007‐2008 (Griffin, Kaufman, and 

Hamilton 2009).  This analysis used statistical sampling of appraiser‐identified comparable 

properties to obtain insights into the real differences in the market performance of green certified 

homes compared to non‐certified homes in these two market areas. The analysis concluded that 

oth third‐party certified and self‐certified properties saw benefits that comparable non‐certified 

roperties did not.   Important findings include: 

b

p

 

 Sustainable third party certified homes sell faster 

 Certified homes sell for more than non‐certified homes 

 A certified home is more likely to earn a price premium if the quality and 

performance savings are clearly communicated to the buyer 

 Home builders believe that third party green certification adds market value 

 Appraisers believe that changes in appraisal methods may be needed to adequately 

address the benefits green certification embodies; existing appraisal methods to do 

not capture these quality distinctions. 
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 Most home buyers do not understand the real value benefits embodied in green 

certification; education is required. 

 

In the Seattle, Washington real estate market, Green Works Realty3  followed up on the Green 

Building Value Initiative study4 by continuing to track and report market data for several counties 

and by using that data to compare the market performance of green certified homes with other 

homes in the same price range.  This information is presented periodically, and the most recent 

edition covers the period September 2007 thru February 2010 (Green Works Realty 2010).  Among 

its findings, this Green Works Realty analysis reports that, during the period from November 2009 

through February 2010, environmentally certified homes in King County comprised 37 percent of 

the new home market, sold for $85,550 more per home, and were 9.8 percent smaller in size (Green 

Works 2010).   In Seattle, certified homes comprised 34 percent of the new market, sold for 9.2 

percent more per square foot, and sold in 24 percent less time (Green Works 2010). 

 

CONTRIBUTION TO REAL ESTATE APPRAISALS 
 
An important goal of an effective green MLS program is to provide reliable information on the 

energy performance attributes of a property that professional real estate appraisers need to credit 

the contribution of these features to property value.  Higher appraised values enable buyers to 

obtain financing that reflects that value and provides important benchmark information that affects 

market valuation of a property.  Green MLS reporting and validation practices provide a foundation 

for eventually enabling appraisers to use green MLS information reporting to reward properties 

).that have achieved high levels of energy performance with higher appraised values (Stukel 2011

 

A study of the green MLS program impact on the realty markets in Portland, OR and Seattle, WA 

found that appraisal practices had not yet caught up with the contribution to high value that green 

ertification is making to market price in those markets (Griffen, Kaufman, and Hamilton 2009). 

5    

c

 

                                                             
3  Green Works Realty’s Ben Kaufman was one of the contributing authors of the Green Building Value 

Initiative analysis.  Mr. Kaufman has continued to track and report market data on the Green Works Realty 

web site. 

4 Green Works Realty’s Ben Kaufman is cited as a significant contributor to the Green Building Value Initiative 

analysis.  Ben Kaufman has continued to collect and interpret information on the market performance green 

certified property in the Seattle area market.  This information and analysis is available on the Green Works 

ealty web site: R http://greenworksrealty.com/e‐cert_report/e‐cert_report.php?t=e‐cert_report  

 

http://greenworksrealty.com/e-cert_report/e-cert_report.php?t=e-cert_report
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Kaufman observed that the loca

NEW VERSUS EXISTING HOUSING 
 
The project team was unable to find data that specifically tracks the market performance of existing 
homes that achieved post construction ratings, e.g., HERS ratings, after undertaking energy 
performance improvements.  It is possible that some of the third party certified/rated property 
tracked in the Atlanta and Seattle markets includes post construction ratings, but the project team 

s un e to confirm t t this is the case.   wa abl ha

HE NATIONAL EXPERIENCE WITH GREEN MLS PROGRAMS T
 

The inclusion of energy attribute reporting and ratings in MLS programs is characteristically 

embodied in “Green MLS” programs.  Although green attributes include more than just energy 

attributes ‐ for example, the use of sustainably harvested wood for construction materials ‐ the 

green building attributes most commonly addressed within listings at present are energy efficiency 

and renewable energy attributes.  Although this report reviews the lessons learned from 

introducing Green MLS programs, it does so with a focus on the reporting of energy features and 

energy performance.    

 

The Pace survey reveals that many MLS programs have added some fields that enable the seller to 

report some energy efficiency features, such as “Energy Star” certified appliances, windows, 

lighting, or heating/cooling systems.  Solar is commonly included among the water heating and 

space heating systems reported in standard MLS data collection fields.  The presence of such data 

reporting fields, however, does not appear to be a good indicator of a significant marketing 

initiative in the region to promote/highlight these features to potential buyers, nor do these 

discrete features present an overall assessment of the energy performance of the house.     

 

The MLS reporting of third party certification or rating of the energy performance of dwellings6 is 

much less common than the reporting of specific energy features.  In regions where the marketing 

of homes with energy features is very active, the use and reporting of third party energy 

performance certification and ratings is also well developed.  In the case studies reviewed, it 

frequently appears that the motivating force for adding such certifications and ratings to MLS 

reporting is an active local green building industry.  Traverse City’s Kim Pontius and Seattle’s Ben 

l green building industry provided valuable encouragement that 

 
6 Common third party energy certification programs include Energy Star Qualified Ratings, the Leadership in 

Energy and Environmental Design (LEED) Green Building Certification, the National Green Building Standard 

Certification (ICC 700), NAHB Model Green Building Guide Certification, and Home Energy Rating System 

(HERS) ratings.   Green building programs in some regions/states have developed their own certification 

programs as well, e.g., Green Built Grand Traverse Certification in the Traverse City, Michigan area.    
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motivated the continuing effort to change MLS reporting, to support education for real estate 

rofessionals, and to inform the public of the this new attention to energy quality in home 

onstruction (B. Kaufman and K. Pontius, pers. comm.). 

p

c

 

It appears that almost all reporting of third party energy certifications and ratings are carried out at 

the time of construction; only very seldom have such certifications and ratings been applied to 

energy retrofit upgrades.7  Builders seeking to market new homes to buyers seeking energy 

efficiency make the investment in inspections and testing required to obtain the appropriate 

certifications.  Thus, the portions of this report that address the market experience of properties 

dvertised as having high quality energy features address primarily third party certifications and 

atings obtained at the time of construction.   

a

r

 

The valuable contribution of the green building industry to the development of the green MLS 

programs in several regions may be an important lesson that should be applied to efforts to 

motivate energy retrofit improvements.  Kim Pontius reports that efforts are underway in Traverse 

City to engage energy retrofit businesses in conducting home energy ratings and providing energy 

retrofit services; these will be needed if increased attention is given to energy performance in New 
8York’s existing housing stock.     

 

The national experience with developing green MLS programs, including the lessons and resource 

materials these programs have produced, provides a foundation for new initiatives.  For example, 

the National Association of Realtors (NAR) is making an extremely valuable contribution to the 

development of effective green MLS programs by sharing of the fruits of experience through its 

Green REsource Council.9   Thus, Pace’s assessment of the lessons to be obtained from the 

                                                             
7 The Build It Green program in California has developed a rating program for existing homes, the “Green 

Point Rated Existing Home” program.  This purports to be the first and only active third party rating program 

that focuses specifically on existing homes.  However, it is a new program and has so far rated only a 

relatively small number of homes.  Information on Build It Green’s “Green Point Rated Existing Home” 

program is available on the organization’s website at: http://www.builditgreen.org/greenpoint‐rated/. 

8 NY State has perhaps the most mature market for this kind of existing home energy retrofit, 

driven by NYSERDA and many utilities under the EPA's Home Performance banner.  The number of 

participants in NYSERDA’s Home Performance with ENERGY STAR program to date is 37,289.  Of 

that number, 26,041 are considered “market rate” customers; 11,248 are “assisted” customers 

(household income at or below 80% of the state/area median income.) (Karen Villeneuve, pers. 

comm.) 

9 “Established by the Real Estate Buyer's Agent Council (REBAC), a wholly‐owned subsidiary of the National 

Association of REALTORS®, the Green REsource Council was founded to make the knowledge of green real 

http://www.rebac.net/
http://www.realtor.org/
http://www.realtor.org/
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experience of others begins with a look at the Green REsource Council and then examines what can 

be learned from the detailed experience of previous efforts to develop green MLS programs that 

focus effectively on energy performance.  The assessment concludes with a preliminary assessment 

f green MLS initiatives and opportunities in New York State.   o

 

REEN RESOURCE COUNCIL G
 

The NAR’s Green REsource Council is playing an important leadership role in tracking green MLS 

activity, and in providing information resources that help MLS Boards successfully expand MLS 

programs to address energy performance reporting.   

 

The Green REsource Council has developed a comprehensive “Green MLS Tool Kit”10 that is 

available both as a multipage web site and as a downloadable PDF document.   Together, the Green 

MLS Tool Kit and the Green REsource Council’s web site provide up to date information on effective 

methods to organize and implement changes in local MLS reporting and search tools, so that home 

buyers may identify properties that have specific energy features.  These features are included 

among a larger number of features that Green REsource Council characterizes as “green features.”    

Commonly reported energy features range from the presence of Energy Star rated major home 

appliances (e.g., refrigerators, air conditioners, washing machines), windows and heating systems 

to green certifications and ratings that address the overall energy performance quality of the 

dwelling (e.g., Energy Star certified home construction, LEED certified construction and Home 

Energy Ratings).   The Tool Kit also assembles in one place examples of the MLS forms developed by 

others.  These are valuable resources that new initiatives, such as this New York project, can review 

and, with little effort, use to incorporate the work of others that have traveled this path before.  For 

xample the MLS Tool Kit provides: e

 

 d information on the green housing market  Extensive backgroun

 A glossary of terms  

Examples of disclosure and data entry forms developed by other MLS organizations 

 An online forum where NAR members can ask questions about green MLS issues and can 

 

work collaboratively on common interests 

 A list of resource organizations including those that provide third party green certifications 

for homes 

                                                                                                                                                          
estate practices available to everyone.”  From the Green Resource Council web site at 

http://www.greenresourcecouncil.org/what_is_green_resource_council.cfm  

10 Available for download on the Internet at:  http://www.greenthemls.org/index.cfm  

http://www.greenresourcecouncil.org/what_is_green_resource_council.cfm
http://www.greenthemls.org/index.cfm
http://www.greenthemls.org/index.cfm
http://www.greenthemls.org/index.cfm
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 A list of contact people at organizations that have experience introducing green attributes 

into MLS programs 

 

The Green REsource Council also provides the “Green Designation” certification program for NAR 

realtors that meet certain standards for knowledge and education on the effective marketing of 

property with green attributes.11  The Traverse Area Association of Realtors in Michigan, one of the 

first realty associations to use the MLS to highlight green attributes of for‐sale properties, reports 

that all their professional staff members have achieved Green Designation certification (K. Pontius, 

Executive Vice President of the Traverse Area Association of Realtors, pers. comm.).  This 

ertification is often mentioned as a valuable education resource when discussing green MLS 

rogram practices with local real estate professionals.  

c

p

 

In August 2010, staff of the Green REsource Council surveyed the 800 or so MLS programs 

nationwide to learn the extent of the effort to expand MLS reports to address green attributes.12   

The survey found that about 230 MLS programs have implemented, are implementing, or plan to 

implement steps to expand their MLS report to address green attributes.   Of these, 150 have 

already implemented or are already in the process of implementing such changes, and 80 include 

searchable fields in their MLS report access systems.  Sixteen New York MLS organizations 

responded to the Green REsource Council’s survey; nine reported that they had either implemented 

r were planning to implement searchable green fields in their MLS system.        o

 

It appears that a few MLS organizations have led this effort.  These are the organizations that others 

urn to for guidance when they seek to introduce their own green MLS programs.  The Green 

Esource Council’s Al Medina indicated that a list of such green MLS leaders should include:  

t

R

 

 se City, Michigan) The Traverse Area Association of Realtors (Traver

The Austin Central Texas MLS (Austin, Texas) 

 
 

The Denver Board of Realtors (Denver, Colorado) 

 The Arizona Regional MLS–ARMLS (Phoenix, Arizona) 

Seattle‐King County Association of Realtors – SKCAR (Seattle, Washington)  

 (Portland, Oregon) 

 
Portland Metropolitan Association of Realtors – PMAR  

 First Multiple Listing Service – FMLS (Atlanta, Georgia) 

                                                             
11 The Green REsource Council web site explains the “green designation” and provides the information NAR 

realtors need to obtain this certification.  See:  

http://www.greenresourcecouncil.org/earn_nars_green_designation.cfm  

12 In this survey as in most applications of the term, “green attributes” includes energy performance 

attributes. 

http://www.greenresourcecouncil.org/earn_nars_green_designation.cfm
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(A. Medina, pers. comm..) 

 

The Green REsource Council’s Green MLS Tool Kit offers brief “case study” reports describing the 

xperience of several of these MLS leaders. e

 

ASE STUDIES OF GREEN MLS PROGRAMS C
 

The NAR Green REsource Council provides realtor‐written case studies of the program experience 

with developing green MLS reporting and market profiles to address green attributes for five 

success

 

ful MLS regions: 

 Portland, Oregon 
 Atlanta, Georgia 
 egional Information Systems) Virginia (Metropolitan R

 ichigan Traverse City, M

 Chicago, Illinois 
 

hese case studies describe the processes that each MLS organization followed, the issues they 

onfronted, and their assessments of the outcome. 

T

c

 

In response to advice from Dan Farrell at NYSERDA’s Green Residential Building Program, Pace 

contacted Ben Kaufman, the founder and co‐owner of GreenWorks Realty in the Seattle, 

Washington area.  GreenWorks Realty has been monitoring the market performance of certified 

green properties since green MLS reporting was introduced in the Seattle area in 2007.  

GreenWorks Realty periodically reports the market performance of certified green properties 

relative to non‐certified properties in Seattle and nearby King County, Washington.       

 

Following are key findings offered by the experience of several MLS organizations that have already 

implemented steps to encourage sellers to report energy efficiency and other green features in their 

property listings and to enable buyers seeking such features to search the listings for properties 

hat report them.  Five original case studies are attached in Appendix A.  Here, we summarize the 

verall lessons we draw from the experience of these green MLS implementation programs. 

t

o

 

STAKEHOLDER SUPPORT 

 

L

 

ocal realtor support.   
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Because the development of a Green MLS initiative requires the cooperation and market support of 

the realty industry, every effort to adopt a green attribute and green certification reporting in the 

MLS has required the strong support of someone in the local realty business.  All the case studies 

indicate, and Green REsource Council staff Amanda Stinton and Al Medina observe, that success 

requires at least one local advocate from within the local MLS realty community.  The role of this 

advocate is to serve as a “spark plug,” to build interest, and to encourage colleagues to take on the 

work to develop green MLS report practices that the local realty community supports.  

 

 

Local building industry 

 

The local building industry is often a key source of support for introducing green rating information 

and green attributes information into MLS reporting.  Those builders that are constructing homes 

that meet Energy Star or LEED certification standards provide strong support for changing the MLS 

reporting to offer sellers the opportunity to highlight these attributes.  The Atlanta, Traverse City, 

Portland and Seattle programs cited the important role played by the building industry in providing 

market support for changing the MLS reporting to address home energy performance.  The 

Traverse City case study in particular describes the important partnership between builders and 

realtors that contributed to the development of their green MLS: 

 
“Despite being in operation for forty years, HBAGTA (Home Builders Association of 
the Greater Traverse Area) [and] the TAAR (Traverse Area Association Realtors) had 
never had a concerted collaboration before the development of TAAR’s green 
initiative. The original aim was to develop a plan to green the regional MLS and 
promote building and remodeling among consumers. The HBAGTA became the 
mentor and primary knowledge broker to TAAR as the special Green MLS task team 
developed the criteria for this effort. A team of consisting of TAAR association 
members, TAAR association staff, TAAR MLS committee members and HBAGTA 
members and staff disseminated information, reviewed certification criteria, and 

e.” developed relevant information fields for listings being placed in the MLS databas
 

TAAR’s Kim Pontius stated that this result would not have occurred absent the ongoing 

support of homebuilder industry.  

 

For existing housing stock, a similar role may be played by the building trades that 

deliver energy efficiency improvements.  These trades, along with their respective 

trade associations, should be considered potential supporting partners for steps to 

address energy efficiency improvements and other green attributes in existing housing 

(B. Kaufman and K. Pontius, pers. comm.). 
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people specific

Real Estate Professionals 

 
As previously noted, the NAR’s Green REsource Council provides support to local efforts by 

maintaining the up to date information available on the Council’s website and the Green 

MLS Toolkit.  The Green REsource Council also offers the “Green Designation” education 

program, which leads to Green Designation certification for member realtors.  This 

designation offers realtors seeking to specialize in marketing properties offering green 

attributes/certification both the education and a certification credential to support work in 

this area.  Traverse City’s TAAR takes pride in claiming that their entire staff has obtained 

Green Designation. The NAR’s training services for member realtors and the supporting 

Green Designation certification provides a very important education program for real estate 

professionals, providing ready access to the knowledge that real estate agents and others 

eed to administer these new energy focused marketing tools. n

 
Utilities  

 

In Traverse City, the green MLS program developed a partnership with local utilities to help owners 

f existing homes undertake energy improvements. The utilities worked with realtors to 

ommunicate information on the energy efficiency incentives available to homeowners.  

o

c

 

In some cases, the community of state and local programs, such as utility and community‐based 

energy efficiency programs, have been valuable stakeholder allies, providing technical advice and 

education resources to help realty professionals acquire the technical and marketing knowledge 

needed t  communicate this new information about housing quality. o

 

EFFECTIVE PROCESSES FOR  IMPLEMENTING GREEN MLS CHANGES  
 

Although the process used by MLS organizations to introduce new searchable fields for green 

attributes has varied from one MLS to another, MLS organizations typically follow their established 

a  Green Resource practices for developing, reviewing and adopting MLS system changes (A. Medin ,

Council, pers. comm., February 14, 2011). 

While local practices will differ, successful programs include four key elements:13 

 

 Assemble the right team: develop a working group, sometimes one already established 
to administer the MLS database, and other times an ad hoc group that is comprised of 

ally interested in introducing the green MLS program. 

                                                             
13 These four points are cited in a PowerPoint slide presentation delivered Al Medina and Kim Pontius to a 

November 2010 NAR meeting. 
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The basic objective of Green MLS reporting is to offer information on the for‐sale property that will 

communicate to potential buyers the green qualities or attributes of that property.  The challenge is 

to communicate information that clearly indicates the green qualities of the property.  This is 

difficult because there is little consensus on what constitutes “green quality.”  The focus of this 

project narrows the scope to energy performance, an area that receives a lot of disciplined analysis 

and is perhaps less subjectively defined.  However, because energy performance measures often 

include technical concepts that most consumers understand poorly if at all, the challenge remains.  

The experience of green MLS programs offers valuable insights that will inform efforts to provide 

buyers with effective, understandable information on home energy performance. MLS reports 

address “green” quality in two ways: by reporting specific green attributes, and by reporting 

“green” ratings the property has obtained from third party certification organizations.  The 

reporting of green attributes often starts with adding new checklist items to existing reporting 

categories ‐  for example, adding a high efficiency boiler category to an existing heating system 

category or adding Energy Star rated appliances to an existing major appliance category.  Green 

certification refers to the rating of the entire dwelling, based upon a specified protocol, 

administered by a third‐party rating service. Several rating protocols have been developed and 

implemented over the years.  Several regions use third‐party certification programs developed for 

the region’s market, e.g., Seattle, Traverse City, Atlanta and California.  In some cases (e.g., LEED 

certification)  the third party certified ratings are labels indicating that a home meets minimum 

standards; in others ratings offer using a scale of relative quality (e.g.,   HERS) Frequently cited 

 

 Communicate frequently: make a concerted effort to inform MLS members and other 
stakeholders of progress, and to respond quickly an

concerns. 

d openly to questions and expressed 

 Educate your membership and the consumer: communicate goals, explain potential 
benefits, and offer co  

meaning of the ener

ntinuing education to help real estate professionals understand the

gy terms and their implication for homeowners. 

 Mitigate Liability: take steps immediately to assure real estate professionals that the 
changes will not pose liability risks resulting from disputes about the validity of energy 

performance claims. 

(A. Medina, pers. comm.., February 2011) 

 

Interviews with individuals involved in green MLS efforts confirm these observations.  The 

importance of communication and education is repeatedly cited.  Liability comes up as an 

immediate concern that MLS organizations find they must address to obtain support for the 

introduction of green MLS reporting.  There appears to be some consensus that this issue can be 

ddressed effectively by appropriate disclosure and disclaimer practices.  a

 

GREEN MLS REPORTING 
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Validation  

examples are Energy Star Home Certification, LEED certification, and a Home Energy Rating 

(HERS).    

 

Appendix B provides three examples of MLS treatment of green attributes: Austin, Texas; San 

Antonio, Texas; and Memphis, Tennessee.  The Austin, Texas MLS illustrates an MLS that 

incorporates green feature reporting within existing categories; the San Antonio, Texas MLS reports 

green features in separate green categories; and the Memphis, Tennessee MLS provides a separate 

green features checklist that appears in a separate document as an addendum to the MLS report (M. 

lakeny, Memphis Area Association of Realtors, pers. comm.., February 28, 2011).14  B

 

Green MLS development has often addressed green attributes first, deferring the introduction to 

green certification information until the local realtors have had some experience with handling 

green attribute information.  For example, the Atlanta case study notes:  “Our decision to remove 

levels of certification [from the MLS] was based on the limited level of familiarity among consumers 

nd realtors. Once awareness about the different levels of distinction rises, we will reconsider a

adding the details of the programs.” 

 

Green certification, of course, can be reported by a seller as additional information in 

the MLS report.   Green certification has been addressed most commonly in new 

construction where the certification of the property is often managed by the builder 

who can supply the supporting documentation.   There appears to be much less 

experience in MLS reporting with addressing green certification/ratings for existing 

dwellings. The Green REsource Council web site provides MLS reporting forms 

addressing green features developed by several different MLS organizations 

nationwide.15  The Green MLS Tool Kit outlines key steps that should be addressed by 

an MLS undertaking the changes required to effectively report energy and other green 

features.16 

 

                                                             
14  The Memphis, Tennessee MLS reports those properties that have green attributes, with a yes‐no check box. 

For those indicating green properties, the checklist is provided an addendum to the MLS report.  The 

av n the checklist are not. ailability of the check list report is a searchable field but the specific features o

15  The forms may be downloaded from the Green REsource Council web site at:  

http://www.greenresourcecouncil.org/greening_the_mls.cfm  

16  In the MLS Took Kit, Robert Larson, the California Multiple Listing Service Information Technology 

Director, provides an outline of the key steps an MLS should address in developing effective data input forms 

for a green MLS, available at: http://www.greenthemls.org/recommendations‐for‐data‐entry‐forms.cfm  

http://www.greenresourcecouncil.org/greening_the_mls.cfm
http://www.greenthemls.org/recommendations-for-data-entry-forms.cfm
http://www.greenthemls.org/recommendations-for-data-entry-forms.cfm
http://www.greenthemls.org/recommendations-for-data-entry-forms.cfm
http://www.greenthemls.org/recommendations-for-data-entry-forms.cfm
http://www.greenthemls.org/recommendations-for-data-entry-forms.cfm
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but even accurate information 

 
The development of MLS reporting must address not only what information to report, but also what 

steps must be taken to assure that this information is accurate.  Validation of claims shows up as a 

major focus of attention of the working groups that addressed the implementation of green 

attribute reporting. Validation serves three important purposes:17     

 

 ut To assure that consumers are provided understandable and verifiable information abo

the green attributes that are reported in the MLS programs.  

 To protect MLSs and realtors against liability if the green attribute claims prove to be 

inaccurate for any number of reasons.   

 To provide property assessors with reliable information that will enable them to estimate 

the contribution energy performance improvements make to the market value of a 

property. 

 

This problem is not unique to energy performance attributes and other measures of green quality.  

The standard MLS report includes extensive information covering many building, home site and 

neighborhood quality features. 

 

Two methods are commonly employed to validate green claims.  The first and most common 

approach is to place responsibility for validating reported energy and other green features on the 

homeowner.   This approach involves advising the potential buyer to obtain documentation for any 

claims from the seller.  The Traverse Area Association of Realtors MLS provides a check box in the 

LS report that indicates whether documentation is available; the property owner is responsible 

or providing documentation when requested. 

M

f

 

The second approach, used in comparatively few MLS regions, requires that the seller provide 

the MLS program with documentation supporting green attribute claims before they are 

included in the MLS report.  The Phoenix area MLS uses a variant of this approach, requiring 

that the property owner provide documentation supporting green attribute claims reported in 

the MLS within four days; if the documentation is not provided within this time frame, the 

claim is removed from the MLS report.  

 

Education and Communication 

 
Education and communication also play important roles in MLS reporting of energy 

quality.   Validation is required to assure that the reported information is accurate, 

can be misunderstood.   For real estate professionals 

 
17  The importance of validation surfaces over and over again.   Rob Larson, of the California Regional MLS and 

a major contributor to the Green MLS Tool Kit, emphasized these points in our March 1, 2011 interview. 
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to learn what is involved and how to use the new tools the green MLS offers.  

 

The earlier‐cited Green Designation program of the Green REsource Council is an important 

education resource maintained for the benefit of member realtors.  The Green REsource Council 

 

and home buyers to use accurate information on energy quality they must 

understand what the terms mean.  There are two concerns that education and 

communication will address:  

 

 Helping home buyers, and the real estate professionals who serve them, 

understand the significance of the information provided; and  

 

 Dispelling concern that the information presented amounts to “green 

washing,” that is, that it might indicate a home to be more environmentally 

friendly or have greater energy performance qualities than it really does.   

 

Real estate professionals actively involved in green MLS program implementation 

stress that these programs must provide effective education to MLS users on the 

collection, presentation and use of information on energy quality and other green 

attributes.  Such education addresses: 

 

 The practical meaning of the green attributes, particularly those attributes 

designed to indicate high levels of energy performance, e.g., how the age of 

Energy Star rated appliances will affect likely energy performance; 

 How to collect accurate information on energy performance characteristics 

of a home when developing an MLS report from a seller; 

 What documentation should be required to confirm that claims represent 

useful indications of relative energy performance quality; and 

 How to interpret third party certification or ratings of energy and 

green quality. 

 

One of the most oft‐cited barriers to introducing green certification and green attributes in the local 

MLS is the poor understanding by realty professionals and consumers of the meaning and real value 

of specific green attributes and green certification.  The Green REsource Council’s Al Medina 

observed that the successful development of green MLS information collection and reporting 

requires the simultaneous development and sustained conduct of companion education activities 

for realty professionals and the local realty market (potential home buyers). Such communication 

typically includes the newsletters, email correspondence, and periodic business meeting activities 

MLS organizations typically use to communicate with their member real estate professionals.  

According to Mr. Medina, frequent and open communication about the reasons for establishing 

green MLS practices is essential, as is providing local professionals with easy to use opportunities 



23 

 

2010).  San Francisco and the S

also maintains the Green Business Network and the Green MLS Community.  The Green Business 

Network18 targets related professions, including appraisers, mortgage brokers, and others 

providing education resources for member businesses and professionals.  The Green MLS 

Community19 provides an open forum for stakeholders engaged in developing or administering 

green MLS programs to communicate with each other, trading needed information and working 

together to solve problems.  These resources provide valuable support for planning and carrying 

ut local education programs for local realty professionals, builders, appraisers, and others with a 

take in the local realty market. 

o

s

 

Virtually all the case studies cite the importance of educating others in the real estate community 

about local efforts to introduce a green MLS, and communicating openly how these changes will 

operate and how others may learn what is happening and participate in the shaping of such a 

program.  Mr. Medina emphasizes that successful green MLS programs place a high priority on open 

(transparent) communication with stakeholders and continuing education to explain the changes 

and how real estate professionals can relate to a green MLS effectively (A. Medina, pers. comm.., 

January 2011).  Education is required not only to instruct realty professionals in how to use the 

green MLS but, perhaps more importantly, to address the concerns that real estate professionals 

ay have about changing the established MLS program to address green housing attributes and 

ertification.  

m

c

 

Effective communication ensures that stakeholders understand the MLS changes and how to use 

the new MLS features.  Communication and education provides effective means to explain the 

benefits of the changes and address concerns that otherwise could develop into strong opposition 

to change.  The Portland case study observed: “In response to the changes [in the MLS], quite a bit 

of positive press was generated.  The valuable lesson is that once the barrier to change was crossed, 

he negative feedback and resistance melted away.” t

 

ROLE OF LEGISLATIVE MANDATES 
 

In 2007 the Austin, Texas city government proposed requiring by city statute that home owners 

implement energy efficiency measures before they could sell their property.  This proposal was a 

component of a city commitment “to make Austin the greenest city in the country” (Austin Board of 

Realtors 2011).  Audit mandates have been implemented in some California communities (Quigley 

tate of California have recently mandated audits for commercial 

                                                             
18   Information the Green Business Network is available at: 

www.greenresourcecouncil.org/green_business_network.cfm  

19 Information on the Green MLS Community is available at: http://greenmls.ning.com/  

http://www.greenresourcecouncil.org/green_business_network.cfm
http://greenmls.ning.com/
http://greenmls.ning.com/
http://greenmls.ning.com/
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property and California state legislation has been proposed that would mandate audits and 
20disclosure for residential property as well (Environmental Leader 2011).  

 

The Austin Board of Realtors collaborated with the city to develop an ordinance that took effect in 

June 2009.  For single family homes, the ordinance requires that energy audits be performed and 

disclosed prior to the sale of most homes more than 10 years old (Austin Code 2009).21  The Austin 

Board of Realtors MLS seller’s disclosure form links to the city mandate audit disclosure report.  A 

recent issue of the National Association of Realtors indicates that the real estate industry opposes 

legal mandates such as the one established in Austin.  “While few can argue with the benefits of an 

energy audit for homeowners who want a healthy and energy‐efficient home, it’s clear that many in 

the real estate industry oppose efforts to mandate energy audits or home performance ratings” 

Quigley 2010). (

 

New York City passed legislation in 2009 mandating energy audits for large buildings and energy 

improvements in others, but this mandate does not appear to be linked to any disclosure 

requirements associated with real estate transactions. (Office of New York City Mayor 2009). 

    
 

21The ordinance also mandates energy conservation audits for multifamily and commercial property. The 

ordinance and supporting information are available on the Internet at:  www.austinenergy.com/go/ecad   

http://www.austinenergy.com/go/ecad
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New York/Rochester/Buffalo r

 

NEW YORK REAL ESTATE MARKET MLS REPORTING OF GREEN 

EATURES AND GREEN CERTIFICATION F
 

New York State has for many years been encouraging homeowners to obtain comprehensive energy 

audits and to follow up with energy efficiency improvements.  Over 37,000 homeowners have 

participated in the NYSERDA Home Performance with ENERGY STAR program; many more have 

taken such steps outside this program.22  This provides a significant base of existing homeowners 

hat could benefit from changes in MLS reporting that would allow them to communicate 

mprovements in home energy performance at the time of listing. 

t

i

   

The August 2010 survey of 500 MLS organizations nationwide conducted by the Green REsource 

Council examined progress with green feature reporting.  Sixteen MLS organizations in New York 

State responded, nine of which indicated they had implemented or planned to implement 

ear a  system/data entry form:s

 

ch ble green fields in their MLS

 

23    

1. Greater Hudson Valley MLS 

 stchester Putnam) 

2. Greene County MLS 

3. Empire Access MLS (We

 4. MLS of Long Island, Inc 

5. Staten Island MLS 

 

 

6. St Lawrence County Board of Realtors 

 S 7. Elmira Corning Regional Association of Rea

8. Mid New York Regional MLS (Utica – Rome 

9. Central New York Information Service, Inc. 

ltors, Inc. ML

 – Syracuse) 

 

Using contact information provided by the NAR’s Green REsource Center, Pace sought further 

information on the progress that these New York MLS organizations have made in introducing 

green attribute information in their MLS reporting.  There appear to be three areas of New York 

State where MLS organizations have taken steps to introduce some information on energy 

efficiency/renewable energy features in the MLS reports: the Hudson Valley region, the Central 

egions, and Long Island region.  Each of the cited areas uses a 

                                                             
22 Karen Villeneurve, Personal communication. 

23 Information on the August 2010 survey results for New York State MLS organizations was provided by Al 

Medina to PACE’s Sam Swanson with the request that the specific MLS survey responses not be disclosed. 
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common MLS data base.  The Greater Hudson Valley MLS serves several independent realty boards 

in the Hudson Valley. The New York Alliance MLS (NYSAM) provides MLS services from an 

integrated data base that includes reports from Central New York, Rochester and Buffalo (D. 
24Yerdon, Executive Director of Central NY MLS, pers. comm.., February 17, 2011).      

 

The NYSAM data input forms for single family and condo/townhouse properties provide the 

ollowinf

 

g green attribute data input fields under the “Utilities Information” heading: 

 A separate subheading for “Energy Star Qualified” features including four categories: 

Appliances, Heating Cooling, Lighting, Windows 

The  “heating fuel description” categories include solar and wood heating 

 The “water heater/fuel” categories include tankless water heaters and solar water heating 

 

 

Denise Yerdon, MLS and Membership Director for the Central NY Information Services, reports that 

the further changes would be decided collectively by the directors of the three MLS regions the 

NYSAM serves, i.e., Rochester, Buffalo and Central NY.   Ms Yerdon indicates there are no immediate 

lans to add additional green attribute fields to the NYSAM database.   p

 

 

 

 

 
24  See the NYSAM website for more information on the coverage of the NYSAM database: 

http://www.idxbroker.com/mls/New_York_State_Alliance_MLS_(NYSAM).php  

http://www.idxbroker.com/mls/New_York_State_Alliance_MLS_(NYSAM).php
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ONCLUSIONS AND RECOMMENDATIONS C
 

Previous sections of this report describe important features and findings drawn from real estate 

industry experience with developing and administering changes in MLS programs to address home 

energy performance.  The industry’s green MLS programs offer a foundation of valuable experience 

te.  that will inform efforts to develop an energy efficiency focused MLS program in New York Sta

 

During the next few months CSG, Inc will be joining with New York’s real estate industry in a 

collaborative effort to add energy performance information to MLS programs throughout New York 

State.  The overall objective of this effort is to provide a new and powerful listing and sales tool to 

realtors, that will enable and encourage them to include energy efficiency information in their 

property listings; and, thereby, to motivate more homeowners to take additional steps to improve 

the energy performance of their homes, by using MLS reporting to make visible energy efficiency 

investments that are currently invisible to most home buyers.  Further, by making energy efficiency 

information a standard part of MLS listings in New York State, it is hoped that the groundwork will 

be laid for future studies that could show a positive correlation between energy efficiency 

nvestments and the market value of homes.  These conclusions and recommendations aim to aid 

hat effort by sharpening the lessons of the national experience in green MLS implementation.  

i

t

 

Home sales data from three real estate markets that have adopted MLS energy performance 

reporting offer significant evidence that homes that have documented evidence of energy 

performance and other “green” qualities can obtain higher prices than comparable homes that lack 

such documentation.  This assessment found evidence in data reported for Atlanta, Seattle, and 

Portland real estate markets that homes that had obtained third party certified ratings of energy 

erformance and other green qualities often sold for a higher price and/or sold more quickly than 

imilar homes that lacked such ratings.  This evidence is limited but encouraging. 

p

s

 

Selecting and designing presentation of the home energy performance information in the MLS 

reports will be a major focus of this project.  The available market data, showing that presenting 

this information is having a significant impact on home market sales (i.e., higher prices and faster 

sales), indicate that benefits are tied to third party certified ratings.  Third party administered 

atings offer some assurance that the ratings are not biased by the owner, contractor, or builder.  r

 

It is important to note that the available data has so far focused on new homes sales.  There is very 

little experience with the effects of third party certified ratings of existing homes.  This project will 

address existing homes because existing homes represent a very large share of the 75‐80 thousand 
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homes sold each year in the New York.25  Thus, despite the encouraging experience with new 

ousing observed in Atlanta, Portland and Seattle, this program will be tilling new ground.   h

 

 

ECOMMENDATIONS R
 

Each successful MLS program adopts features and practices that involve common attributes.  The 

process used to implement those changes is universally integrated into established operating 

practices, and is carried out with active leadership by local real estate industry professionals.  

Therefore, it is essential that any effort to change MLS reporting must actively involve 

representatives from the affected MLS programs.  The development of successful programs 

requires local real estate professionals who will commit the time to marshal resources, build 

support, facilitate adoption of MLS changes, and ultimately commit to sustaining these new 

features, modifying them over time to incorporate advances in knowledge and technology.  

ccordingly, New York State MLS organizations should play a central role in developing and 

mplementing this project. 

A

i

 

In addition to the experience of MLS programs nationwide, which provides lessons of experience in 

such areas as developing MLS data collection forms, information validation practices, and 

information reporting practices, the NAR’s Green REsource Council provides an extremely valuable 

reservoir of resources, including a library of tools and materials, through its website and the Green 

MLS Tool Kit.  It also facilitates access to MLS program experts that the project team may need to 

consult as it designs and implements New York’s energy performance focused MLS program.  The 

adoption of MLS changes to address energy and other green attributes is a relatively new 

undertaking; the Green REsource Council offers a user friendly pathway for New York real estate 

rofessionals to connect with  the MLS organizations across the nation that are pursuing similar 

oals. 

p

g

 

 

Specific Recommendations 

 

S

 

uccessful programs effectively address four key elements: 

1. Assembling an effective MLS implementation team; 

 
25 Association of New York State realtors.  Annual Existing Single Family Homes  Sold 2008‐2010.  Available 

on the Internet at: http://www.nysar.com/content/press/statistics.htm In 2010 approximately 10 thousand 

new homes were constructed, less than 15 percent of total sales in that year. 

http://www.nysar.com/content/press/statistics.htm
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2. Communicating frequently and effectively with local MLS members, affected home builders, 

and assessors who will use the information; 

3. Educating members, real estate market stakeholders, and consumers (home sellers & 

buyers); and 

4. Immediately addressing commonly encountered concerns of MLS members about their 

ce listings. exposure to liability in case of inaccuracies in MLS energy performan

ach of these four key elements is addressed more comprehensively below. E

 

Assembling the Team 

Assembling an effective MLS implementation team will not only require leadership from 

professional members of New York’s MLS organizations, but also engagement with stakeholders in 

New York’s real estate market and energy efficiency community.  Following is a list of key 

stakeholders: 

 New home builders who are already building homes to meet high energy performance 

ance standards, and who already may be taking steps to obtain third party energy perform

ratings for their homes; 

 Home energy improvement businesses that are providing home energy audit‐based 

improvement services to owners of existing homes; 

 The electric and gas utilities and New York State Energy Research and Development 

Corporation, organizations that are actively encouraging home owners to improve 

electricity and natural gas efficiency with education and financial incentive programs; 

 The community of not for profit organizations in New York State that endorse and actively 

promote energy efficiency because energy efficiency improvements serve environmental 

goals.  

 

Communicating and Educating 

Effective education and communication surface as key ingredients in successful MLS programs 

because these activities nurture and sustain relationships and trust that keep any program vital.  

Education and communication enable MLS programs to keep in touch with the market effects 

observed and experienced by MLS member realtors as well as the concerns and interests of key 

community stakeholders.  This provides the information the MLS programs need to adapt their 

programs to changes in the market.  Effective education and communication are key to:  

 Helping home buyers and the real estate professionals who serve them to understand the 

significance of the information on energy performance reported in the MLS; 
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 Dispelling concerns about “greenwashing”;  

 Preparing real estate professionals to use this information and to keep abreast of the 

changes this new and developing program will inevitably experience. 

Implementation of changes in the MLS programs should include regular communication with MLS 

members, focused outreach to key stakeholders, and strategically planned outreach and education 

events to eventually introduce the changes to the home consumer.  Most MLS organizations tap 

established information and education practices and channels to do this important work, but they 

also draw upon the valuable education resources offered by the Green REsources Council to assist 

hese efforts. t

 

Addressing liability concerns 

MLS programs that address energy performance inevitably encounter initial strong concern by MLS 

members that reporting such information will expose them to liability claims from unhappy home 

buyers who conclude that the MLS reports exaggerate the actual energy performance quality of a 

home.  This must be addressed at an early stage to assure MLS members that adding energy 

performance information to the MLS program will help them sell homes, not expose them to new 

liability risks.  Other MLS programs have addressed this by taking steps to place responsibility for 

the reported information on the home seller.  This has been accomplished by a legal disclaimer (e.g., 

see Traverse Area Association of Realtors disclaimer document) and by requiring the seller to 

ovide supporting documentation for any energy performance claims. pr

   

 

Tracking progress 

 

Although energy performance information has been introduced in MLS programs in real estate 

markets in many states, only in the Atlanta, Seattle, and Portland markets does there appear to be 

an organized effort to monitor the effects of providing this information on home sales.   We 

recommend this project take steps to enable New York’s real estate industry to track the impact of 

introducing energy performance ratings in New York’s MLS reporting programs.  Good quality 

evidence of benefits provides a strong foundation for increasing homeowner confidence that 

investments in energy efficiency will increase the value of their homes when they decide to sell.  

Acquiring such information over time will also help in evaluating project success and identifying 

ossible opportunities to improve MLS energy reporting program effectiveness. p

 

Developing effective measures of energy performance quality is getting increasing attention among 

advocates for strengthening MLS reporting to address home energy performance.  If the measures 

of energy performance quality are strongly linked to how much energy a home will require and 
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therefore how costly will be the energy bills, then the MLS reports will have greater market impact.  

They will not only be credible to home buyers shopping for energy performance but they also may 

begin to impact how appraisers consider this information when valuing comparable home values.  

Appraisal values affect what banks will finance and they are often cited by real estate agents and 

home buyers and sellers when bargaining a final sale price.   Appraisers so far have not routinely 

considered energy performance metrics when performing the comparable sales analysis they use to 

establish an appraised value because there is only limited data available that documents the 

relationships among home energy performance, the metrics used for MLS reports, and sale price.  It 

will take some time to build the data base and confidence in data, but the effort may result in 

ignificant rewards.   s
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Appendix A 

 

Green Resource Council Case Studies 

 

 

The Green MLS Tool Kit provides case studies for five MLS organizations that have 

successfully implemented Green MLS programs: (1) Atlanta, GA (2) Chicago, IL, (3) Portland, 

OR, (4) Traverse City, MI, and (5) Northern Virginia ‐ MRIS.   Copies are provided below. 

 

Atlanta Case Study 

 

In February of 2008, Cotten Alston, a fellow real estate practitioner, and I set out to add some 

searchable green features to the FMLS, an Atlanta based MLS.  We began the process by 

approaching the president of Harry Norman, REALTORS, who was on the FMLS Board of Directors. 

It was clear to him that there was a lot of energy behind this movement and these changes would 

add a great deal of value for FMLS users.  He set up a meeting with the FMLS president and we 

decided to establish a team of experts.  

Alston and I brought together a green builder, a nationally‐recognized green building  consultant,  

and  the  director  of  the  Greater  Atlanta  Home  Builders  Association.  Together, we came up with 

a list of items and green building certifications that we would like to see added to FMLS.   

We felt it was really important to have the input and backing of these green industry professionals.  

I strongly believe that having them at the table helped to make our case.  We were able to approach 

FMLS and show that all parties involved in the building and sales process saw a void in the system 

and that we had a solution that would please everyone.   

Our list of green items were those that were most common in our market, as well as the green 

building certifications that are available in Atlanta.  Our initial list was long and involved multiple 

levels of certification under each program.  For instance, they included EarthCraft House Platinum, 

LEED gold and silver, and so forth.  Our decision to remove levels of certification was based on the 

limited level of familiarity among consumers and REALTORS.  Once awareness about the different 

levels of distinction rises, we will reconsider adding the details of the programs. 
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Our green building certifications include EarthCraft House, LEED for Homes, ENERGY STAR, and 

NAHB Green.  Searchable items include solar photovoltaic, solar water  heating,  geothermal  HVAC,  

low‐flow  toilets,  tankless  water  heating,  and  ENERGY  STAR appliances.  We also included a box 

for the HERS Rating.  

The process of working out the details with FMLS only took about 30 days.  After those details were 

finalized, we had to wait until its major update was scheduled to take place.   FMLS launched all of 

the new green features and designations at its yearly trade show, and it educated members through 

e‐mail communications.  Education is an ongoing process and the aim is to help REALTORS 

understand what green features look like  and how to market them when selling a home.  To avoid 

greenwashing, the education includes information about misrepresentation of green features.    

One of the most rewarding things since adding all of these features and certification has been the 

findings that have emerged in sales studies.  During all of 2009, the Atlanta market showed 

consistent growth and success with green home sales. I studied figures  for  2009,  and  the  results  

were  positive  and  indicated  that  homes  that  have  been  certified by a third party  sell closer to 

list price, for a higher price and in considerably  less time than their competition.  In two of the 

studies, the days on market for certified green homes were less than for standard new construction. 

And statistics show a steady rise in green home sales.  For example, during first half of 2009, green 

home  sales  accounted  for  4.6  percent  of  the  new  construction  market.  During the third 

quarter, that number was to 6.6 percent, and during the fourth quarter of 2009, it rose to 11.4 

percent. 

Author:  Carson Matthews 

 

 

 

Chicago Case Study 

 

In response to the Multiple Listing Service structure in the Chicago area, which does not 

differentiate between traditional and green listings, a group of local REALTORS® formed the 

Sustainable Real Estate Alliance (SREA).  Its goal was to provide the local MLS with  a tool to help 

homeowners with properties that had green features stand out in the  marketplace  and  allow  

consumers  to  easily  compare  green  properties  to  traditional ones.  In addition, the SREA wanted 

to eliminate unsubstantiated green claims or greenwashing in MLS listings. 
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Once the group came together, it established a mission statement and guiding philosophies. One 

philosophical pillar was that the definition of green was based on a personal and individual choice.  

It would not be SREA’s role to define green.  

The first task was learning from other regions that had gone through the process of greening their 

MLS.  With cooperation from NAR’s Green Resource Council and outreach to other professionals, 

the SREA was able to analyze the successes and approaches of other MLSs. It also previewed 

proposed criteria the MLS in Chicago was planning to roll out in the distant future.   

SREA believed that the MLS in Traverse City, Mich., put forth the best effort by creating a separate 

disclosure document to assist in identifying a green property. The SREA decided to expand upon the 

disclosure  document  so  the  amount  of  manipulation  required by the MLS data administrators 

would be minimal.  

The next step was creating the disclosure.  Using the Traverse City document as a model, the SREA 

document was divided into sections. 

The first section for third‐party certification allows for the certification to be identified and the date 

of certification. A copy of the certification would be made available to a potential buyer. 

The second section includes a HERS Index score and the report of the tests performed to achieve 

the index score.  SREA decided that agents and buyers could simply search  for  a  home  based  

upon  the  HERS  Index,  given  that  a  particular  range  in  scoring  correlates directly with 

efficiency levels.  SREA recommended that the HERS Index score be a searchable field so that 

buyers could search for available homes that scored, for example, between 75 and 85. 

Additional  sections  focus  on  location  and  landscaping,  exterior  and  roof,  building  envelope,  

heating  and  cooling,  plumbing,  electrical  and  lighting,  ENERGY  STAR® products, interior 

finishes, and indoor environmental quality. The last section allows sellers to provide additional 

information that is not included in the disclosure. 

SREA then created a document for peer review, and sent it to Chicago‐area industry  professionals, 

including architects, appraisers, lenders, REALTORS® (green and nongreen),  developers,  landscape  

designers,  energy  raters  and  home  inspectors,  for  review.  A cover letter explained the purpose 

of the disclosure document and SREA included the disclosure document and a short survey.  

Though reviewers were pleased with the initial effort, they thought the document did not go far 

enough.  And professionals unfamiliar with green found the document to be confusing and heavy. In 

addition, REALTORS® unfamiliar with green indicated that they had no idea what many of the items 

in the document were.  

The reactions reinforced our instinct that an educational piece needed to be developed for 

REALTORS®, since they would be the document’s primary users. 
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SRES  then  developed  a  proposal  to  MLSNI,  the  Chicago  area’s  MLS,  and  to  the  REALTOR® 

associations that would be affected by the change. The proposal included the green disclosure 

document, a summation of the SREA and its process, proposed MLS search fields, and reasons green 

kage.  fields should be searchable fields.  A how‐to‐use guide and a glossary also were part of the pac

The how‐to‐use guide consists of a general overview of the disclosure document and why and 

where it should and could be used.  The guide does not teach what green is or how to achieve a 

green property.  Instead, it refers readers to green education courses. 

The sea  be introduced to the MLS format were:  rchable fields the SREA recommended to

o t completed  Green Disclosure Documen

o  HERS Index number range 

o LEED,  ENERGY  STAR®,  NAHB,  and  other  certifications  Certifications,  such  as  

n o  Green Features sectio

The Green Features include:  

o ystem  Photovoltaic and solar s

o /solar  Pre‐wired for PV

o  Solar Hot Water 

o g System  Geothermal Heating/Coolin

o ter  Tankless Hot Water Hea

o on  Enhanced Air Filtrati

o e  Low‐flow commod

o  Low‐flow fixtures 

o dscaping  Native/drought‐resistant lan

o ollection system  Rainwater c

o  Green roof 

The proposal was created and presented to the director of services and the manager of  systems 

design of MRED, the purveyors of the MLSNI, on October 14, 2009.  The  proposal was designed 

with an eye toward implementing it quickly and with the least  amount of work for MLSNI’s data 

administrators.  
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The  meeting  was  successful  and  SREA  was  asked  to  provide  some  letters  of  endorsement so 

that when the proposal was presented to the MRED’ Board of Directors  there could be no question 

of its value.   

The Director of Services and Manager of Systems Design appreciated SREA’s effort to make 

implementation as easy as possible.  

On October 21, 2009, the packet was sent to member associations and it received strong vocal 

support.  Member associations then were asked for their approval in writing. 

In November of 2009, the proposal was presented to the board of MRED by the Director of Services 

and Manager of Systems Design of MRED. It was approved and implementation was scheduled for 

December 17, 2009. 

Search fields were added for all property types, except for “Land and Deeded Parking.”  The Green 

Disclosure was added to the public documents section. To date, six associations also have requested 

that the documents be added to their individual forms libraries. 

SREA members will reach out to all member associations to offer in‐person visits to explain the 

ation.  proposal to members and provide non‐green agents information on obtaining green educ

A press release will be issued to increase the general public’s awareness of the changes.  

Due to the changes with green technology, SREA plans to meet bi‐annually to address changes or 

may be needed to the green disclosure to keep it current and relevant.  

In addition, SREA plans to bring in industry professionals for roundtable discussions regarding 

improvements to the green disclosure.  There are discussions about local  chapters  or  committees  

of  NAR  green  designees  being  formed,  and  should  such  a  committee form in Chicago, it will be 

recommended that that group take over future  reviews of the green disclosure, glossary, and 

search fields. 

Author:  John Shaterian & Sarah Coulter 

 

 

 

Portland Case Study 

 

Introduction 
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Portland is a leader in the green building industry.  It has some of the nation’s highest 

profile green buildings and has a highly active USGBC Cascadia chapter. The city has been a hotbed 

of green innovation and is often cited as one the greenest cities in the country.  

The most recent advances in taking LEED one step further – the Living Building Challenge –

originated with the Cascadia chapter of the USGBC, and several Living Buildings are under 

development around Portland. 

Both city leaders and the community at large have been embracing sustainability within  the 

urban core, since the adoption of the urban growth boundary in 1979. Portland has  long been a 

leader in the Northwest in public transportation infrastructure development. 

Even within this highly receptive environment, the changes to the MLS system were a 

struggle to implement. 

 

Background 

The RMLS™ (Regional Multiple Listing Service) of Oregon was incorporated in 1990 and is 

the largest REALTOR®‐owned, subscriber‐driven MLS in  the  Northwest.  RMLS™ and services 

Oregon and Southwest Washington. The subscriber‐driven MLS is governed by representatives 

from within the subscriber base. 

A 16‐member Board of Directors, formed from REALTOR® subscribers, represents the 

current three shareholders, Portland East Metro and Clark County Associations of REALTORS®, and 

the Service Advisory Committee, which represents members outside the Portland/Vancouver 

metro area.  The board takes input from individual subscribers as well as the standing “forms 

committee” that conducts annual reviews and updates of the forms used in the database. 

In 2006, the first proposal was made to add database fields that supported both green 

features  and  home  performance  certifications  through  the  “forms  committee”  annual review  

process.  The  proposal  was  not  accepted  because the  Board  did  not  have  enough information 

indicating REALTOR® community support for the changes. 

Continued  focus  through  the  “forms  committee,”  along  with  gathering  documented  support by  

member REALTORS® through  a  letter  writing  campaign,  helped  to  demonstrate  the  ground‐

level  support.  The aid of local green building certification groups was enlisted to help vet the 

actual entries and provide technical support. 

In Portland, we had the assistance of two non‐profit home performance rating groups, 

ENERGY STAR® and Earth Advantage, a Northwest‐based certification.  As the market evolved, 

consumer interest increased and support swelled in the user community, it led to approval by the 
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Board and a February 2007 implementation.  The rising popularity and benefits of energy efficient 

and green home features helped to push the addition of new MLS data fields. 

 

Implementation 

The first implementation consisted of two sections, a certification field that applied to new 

construction only and some green features that could be applicable to any home.  The “green  

certification”  field  provided  a  drop  down  box  choice  of  five options  that  represented third‐

party certifications.  They were ENERGY STAR®, Earth Advantage, Energy Star plus Earth 

Advantage, LEED and “other”. 

The green feature additions were sprinkled throughout the other segments of the listing 

document and included items, such as ENERGY STAR® appliances, bamboo or cork floors, rain 

collectors and solar tubes. 

In the utilities section, solar or tankless hot water heaters were included under hot water. 

Also, a “For‐90” (which stands for 90% efficient forced air furnaces) was added to the standard 

forced air option. 

In the fuel section, updates were made to include a range of solar options, such as, solar off‐

grid, solar supplemental and solar. 

In response to the changes, quite a bit of positive press was generated. The valuable lesson 

is that o y. nce the barrier to change was crossed, the negative feedback and resistance melted awa

In the 2007 press release announcing the changes, Beth Murphy, chief executive of the  

listing service said,  “Green and energy‐efficient features have emerged as some of the  most 

important and sought‐after by buyers in the RMLS service area.  With the help of their REALTORS®, 

sellers will now be able to market these features in their homes and home buyers will be able to 

pinpoint homes with those features.” 

Educational programs were created by the local Earth Advantage home performance 

certification group to help educate REALTORS® in this new niche. The Earth Advantage S.T.A.R. 

(Sustainability Training for Accredited Real Estate Professionals) program, a two‐day overview of 

green building practices, graduated 315 REALTORS® from May 2007 to March 2008. A total of 763 

particip . ated in the training, and as of September 2009, there have been 661 graduates  

The nationally‐based education programs have brought additional REALTORS® up to date 

with this burgeoning market segment. A national program, EcoBroker®, had 15 certified 

EcoBrokers® in the Portland area in March of 2007. As of September 2009, there were 72 certified 

EcoBrokers® in Oregon, with 44 of those in the Portland metro area. A local real estate company 
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formed its own green team and heavily marketed the  EA S.T.A.R.‐trained  individuals  and  

advertis vaed  their  greenness  as  a  competitive  ad ntage to the client. 

With the National Association REALTORS'® launch of the Green REsource Council and  the 

GREEN designation, green building and education now has national support and an  agenda, and the 

circle is complete. 

 

Continuing Improvement 

Modifications continue to improve the MLS database. For example, the "other" category was 

dropped in the green certification section, and the year of certification was added.  The  addition  of  

certification  date  gives  a  further  level  of  information. It also acknowledges that standards 

change over time and that the qualities of a 2006 certification may be different than a certification 

given in 2009. Before, it featured just the date field and people could just check the box "Yes" or 

"No" to indicate whether a property had a green certification.  It was up to the agent to delve 

further and find out when. 

We saw some buildings with "pending or proposed LEED certification" using the fields prior 

to officially obtaining certification.  Thus, the requiring the certification date field clarifies such 

issues. 

A reflection of the sophistication of both the consumer and the REALTORS® in terms of 

understanding the different ratings shows in the enhancement of the field to include LEED Silver, 

Gold, or Platinum as choices. 

The LEED neighborhood development field addresses the community aspect and is 

extending beyond the walls of the home.  A key code for the abbreviations can be found in Appendix 

II. 

One year after the initial implementation, the MLS continued getting t positive attention. “In 

the twenty‐eight months of my tenure at Earth Advantage, the adoption of the green certification 

fields by RMLS has been one of the most powerful contributions to recognizing the true market 

value of our green certified homes,” commented Sean Penrith, Executive Director of Earth 

Advantage, Inc.  “We are pleased to have such a progressive listing service on the forefront of 

green.” 

 

Key Challenges and Lessons Learned 

Even in an area where there appears to be an overwhelming reason to support the database 

change, it required committed individuals to take personal responsibility and see the process 
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through the barriers to change. There was resistance at the outset, with some perhaps perceiving 

green as a fad, and the value was not clear to the decision makers.  

We were fortunate to have a spark in our community, Kria Lacher, a local REALTOR® with a 

passion for green and the dedication to pilot a difficult process. She committed herself to the project 

and coordinated the local home performance certification groups in the process, all of which were 

necessary to a successful implementation. 

Roadblocks included working through a perception that there would be additional legal 

exposure with added fields.  This was mitigated by increasing understanding among decision 

makers and adding experts in the form of third‐party home performance certification groups and 

local architects.  

One lesson that emerged was the importance of utilizing the resources of local home green 

build certification programs. ENERGY STAR® is another reliable resource, and it has helped with 

several MLS systems. 

User groups for the MLS also need to be supportive because the database is only as good as 

the information that is put into it. Education is key to help REALTORS® utilize the fields properly 

and to understand the benefits of a higher performance home to clients.  

Also critical to making the database change successful and helpful to REALTORS® is providing 

education, from local or national sources, on the ratings systems and features.  The Portland Area 

REALTOR® group experienced positive results from improved communication with the building 

community and the home performance certification groups, and all parties benefitted from the 

interaction.  

And finally, it also is important to make ongoing improvements and refinements that mirror 

market changes. That is, for example, if you have no LEED buildings in your market, it is not 

necessary to get too specific and bury the users in needless details of a program. Start with the 

basics and let your MLS grow with the local market.  

 

 

Teresa St. Martin prepared this case with editorial and content input from RMLS Oregon, Earth 

Advantage, Kria Lacher, and other members of the RMLS working group.  

Copyright © 2009 All Rights Reserved 

To request permission to reproduce materials, please contact teresa@sparkofgreen.com. 

Author:  Teresa St Martin, Real Estate Broker, Windermere Cronin & Caplan 
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rand Traverse Area (HBAGTA).  

Despite being in operation for forty years, HBAGTA the TAAR had never had a concerted 

collaboration before the development of TAAR’s green initiative.  The original aim was to develop a 

plan to green the regional MLS and promote building and remodeling among consumers. The 

HBAGTA became the mentor and primary knowledge broker to TAAR as the special Green MLS task 

team developed the criteria for this effort. A team of consisting of TAAR association members, TAAR 

association staff, TAAR MLS committee members and HBAGTA members and staff disseminated 

information, reviewed certification criteria, and developed relevant information fields for listings 

being placed in the MLS database.  What also emerged was a draft of the Green Sellers’ Disclosure 

form, Green Features form and field criteria for the Fidelity Paragon software used by the MLS. The 

process was streamlined because the MLS was owned by the same stakeholders, the REALTOR® 

association, and because a policy committee and a forms review committee already existed within 

 

 

 

 

Traverse City Case Study 

 

The Traverse Area Association of REALTORS® (TAAR) has had a long‐standing policy of 

environmental stewardship in the Traverse Bay, Michigan region.  The effort initially came about 

with the formation of the TAAR Environmental Subcommittee almost thirty‐five years ago.  The 

committee was charged with developing a position on water‐quality issues based on septic systems’ 

discharge into the local watershed. 

The Traverse Bay region, a longtime tourist destination and agricultural area, began 

developing 1960s and 1970s when affluent middle‐class workers from the automotive industry in 

Southeast Michigan migrated to the area. The influx of new people brought more commercial and 

residential development and greater pressure on the watershed.  

TAAR’s Environmental Subcommittee became a voice for good environmental stewardship during 

this period and its efforts became the genesis of several watershed and land conservation efforts by 

other regional stakeholders. 

In December of 2007, TAAR and its wholly owned subsidiary, the Traverse Area Association 

of REALTORS® Multiple Listings Service, initiated a strategic effort to green the MLS. The Board of 

Directors charged the MLS Committee with developing the green MLS initiative.  

The MLS Committee concluded that for this effort to succeed, it was necessary to partner 

with an expert in green building technologies and LEED, and it chose the Homebuilders Association 

of the G
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TAAR’s structure. Careful and deliberate review by the Forms and Policy committees completed the 

process and determined that the Sellers’ Disclosure should be voluntary and not mandatory.  

During its deliberations, the team determined that the level and quality of information, and 

the process knowledge needed to carry it forward through the MLS phase was too complex for 

REALTOR® members and consumers to understand.  

The team recommended to the MLS Committee that it was imperative to create an  outreach 

and education program to provide relevant information both to consumers and  REALTOR®  

members when the new MLS criteria was launched.  

Working collaboratively also was key to success.  During the process, concerns about 

liability issues emerged, particularly whether misrepresentation – green washing – could occur.  

However, by taking a holistic approach as part of an association‐ and MLS‐based strategic initiative 

toward the greening of the MLS and by enlisting the support of  the homebuilders in designing the 

criteria, the board determined that the MLS Committee had created a comprehensive enough plan 

to move ahead.  At the end of the process, TAAR’s Board of Directors recommended that there be an 

aggressive REALTOR® education and public outreach effort made both by TAAR and the MLS. 

Green Solutions 4 (GS4) emerged as the solution that would help REALTORS® and  

consumers disseminate information about all facets of green housing and how green  technologies  

and  lifestyle  choices  can  affect  the  environment. Another significant aspect of the initiative was 

to encourage TAAR members to pursue the newly‐launched National Association of REALTORS® 

Green Designation. 

Thanks to  the cross‐functional nature of the task team, the endorsement and support of the 

Board of Directors, the enthusiasm of the organizations’ staff and because of the long  history of 

regional  environmental  stewardship, roadblocks in greening the MLS were few. Of further help 

was that the political landscape was changing and NAR had endorsed a culture of sustainability for 

REALTOR® associations and their members for  the 21st century. 

Author:  Kim Pontius 

 

 

Metropolitan Regional Information Systems Case Study 

 

MRIS  began  researching  eco‐friendly  home  features  in  response  to  several  difficulties  

customers  were  experiencing.  During  meetings  with  association  executives,  appraisers  and  
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salespeople or an overzealous plan by the MLS; 

o  Provide features that are straightforward to all customer segments; 

 

REALTOR® work  groups,  and  through  various  suggestion methods, the topic of “eco‐friendly” and 

“green” kept emerging.  

MRIS saw that without green options in the MLS, sellers were not able to list  features that 

made their home stand out from the competition, buyers were not  able  to  search  for  eco‐friendly  

features,  and  appraisers  were  not  able  to  accurately  appraise  the  value  of  a  home  with  

green  features.  In addition, builders were not realizing the value of adding green features to new 

homes and homeowner were less aware than they should be of the benefits and savings associated 

with incorporating energy efficient features into their properties.  

It was apparent that every segment of our customer base would benefit by adding eco‐

friendly features to the MLS.  

MRIS began working collaboratively with associations, eco‐agents and brokers, builders, 

appraisers, and green industry leaders to identify issues in today’s market and assess future risks 

and opportunities in green real estate.  

Communicating with RMLS Portland and other early adopters of the green MLS movement 

and learning about their successes and experiences provided us with a solid foundation upon which 

to begin.   

We then collaborated with our local associations’ green task forces, such as the Northern 

Virginia Association of REALTORS® (NVAR), which provided the expertise and invited us to attend 

its task force meetings.  

During the first meeting, we reviewed our suggested list of features and plans for adding 

green feature to our systems. NVAR had serious concerns about potential liability to its members 

due, in part, to the lack of consistent industry standards and definitions. To discuss this concern, 

NVAR set up another task force comprised of MRIS, and neighboring associations – Greater Capital 

Area Association of REALTORS® (GCAAR), and Dulles Area Association of REALTORS® (DAAR) – and 

their legal representatives.  

he goals of MRIS and the task forces were to: T

 

o ing risks and opportunities;  Proceed slowly and cautiously; outlin

o  Review other MLS’ green initiatives; 

o  Reduce  the  opportunity  for  litigation  due  to  ambiguous  definitions, overzealous 
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o  Improve intuitiveness by following the same process for “eco‐friendly”  features as we do 

for traditional features within a pick list, such as  heating, cooling, and so forth; 

o  Do not determine what green is, which homes are greener than others,  or which 

certifications are more respected, trusted and valid within the  industry.  Just produce a 

system that helps our customers accomplish their day‐to‐day tasks. 

Through collaboration with the local task force and the legal task force, many legitimate 

features were rejected because they could not be verified by agents  and appraisers. Other features, 

such as energy audits, HERS ratings, and so  forth, were made available in a document pick list and 

as an attached document,  rather than publishing the actual score or report in the listing itself.  We 

also decided not to categorize these features under a “green” heading, but rather keep them 

consistent with what type of data it was. That is, we added green features into existing utilities, 

appliances and heating and cooling pick lists. 

We also decided agent education was essential.  Ideas included providing basic  definitions, 

value statements, and, over time, home sales data that would reflect  whether  eco‐friendly  homes  

sell  faster  or  for  more  money  than  conventional  homes of the same size.  This knowledge would 

help all MRIS customers and their clients.  We saw an added benefit of education is that it could 

encourage energy efficient improvements among homeowners thinking about the resale value of 

their properties.  

Concern for agent liability, possible litigation, and the need for education have been the only 

roadblocks we have experienced to date. The real estate communities, national and local experts, 

and our associations have been extremely valuable and cooperative in sharing their expertise and 

lessons learned. 

At this point MRIS and our REALTOR® associations are working collaboratively to promote 

awareness, reduce risk and proceed deliberately. We will continue this partnership with our local 

REALTOR® associations, eco‐agents and brokers, builders and green industry leaders to produce a 

system that helps our customers accomplish their day‐to‐day tasks as the green movement 

matures. 

 

Author:  Tim Campbell, MRIS 
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Appendix B 

 

Sample Representative MLSs 

 

 

 

 Various states and communities have adopted differing approaches in the incorporation of green 
building standards into residential Multiple Listing Services (MLSs).  Typically, green building standards 
are either incorporated directly into the standard MLS form, or attached as a separate document.  When 
included, green standards can either be grouped together in one area of the form, or spread throughout as 
options listed in the appropriate categories. 

 

 Most MLSs that include green standards make special note of any green energy rankings or awards, 
such as HERS and LEED standards.  To some degree these provide a useful shorthand, indicating to 
buyers that a home has significant green or energy efficiency components.  However, the inclusion of 
more detailed information is most helpful; for this reason, green appliances, such as low-flow toilets and 
solar panels, are specifically listed.   

 

 Below, three representative MLSs are reproduced, as examples of the various approaches that can 
be used.  The Austin, TX MLS provides an example of directly incorporating green building standards in 
the appropriate categories (highlighted in green).  The San Antonio, TX MLS sequesters green building 
standards in their own categories (highlighted in green); lastly, the Memphis, Tennessee Green Features 
checklist26 provides an example of the separate document approach.  The San Antonio and Austin, Texas 
reports provide searchable fields for each green attribute in the MLS report.  The Memphis, Tennessee 
report provides a yes/no check box to indicate the availability of the separate report that, when available, 
is provided as an addendum to the MLS report.   

 

 

                                                             
26 Available on the Internet at:  http://www.maar.org/Default.aspx?p=38101  

http://www.maar.org/Default.aspx?p=38101
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2. SAN ANTONIO 
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2. TENNESSEE GREEN FEATURES CHECKLIST 

 

Green Features System Checklist 

Information deemed reliable but not guaranteed. It is the responsibility of the Buyer and Seller to 

verify accuracy of any specific features listed below. 

Exterior Green Features 

___ Permeable materials for driveways, parking areas, walkways, or patios 

___ Native vegetation for landscaping ___ Solar Outdoor Lighting ___ Rainwater Harvesting System ___ Solar Pool 

Equipment 

___ Walk to Mass Transit/Community Services 

Interior Green Features 

___ Green‐Label Carpeting ___ Low or None Formaldehyde 

Cupboards ___ Low VOC‐emitting Wallpaper ___ Low VOC Paint ___ Flooring (See Remarks) ___ Programmable 

Thermostats ___ Gray Water System 

Energy Star 1(ES) Qualified Appliances 

___ ES Refrigerator ___ ES Dishwasher ___ ES Clothes Washer ___ ES Clothes Dryer ___ ES Furnace 

___ ES Central Air ___ 13 – 14 SEER 

___ 15+ SEER ___ ES Heat Pump ___ ES Water Heater ___ Solar Water Heater ___ Programmable Thermostat ___ Low 

Flow Showerhead(s), Fixtures ___ Dual Flush Toilet(s) ___ High efficiency toilet(s) ___ ES Windows2 ___ ES Doors2 ___ ES 

Skylights2 ___ ES Lighting2 ___ Other (See Comments) 

Energy Efficient(ES) Construction (Sellers may be requested to provide certification verification.) 

___ HERS (whole home energy efficiency) rating3 

___ Energy Star Qualified Home ___ LEED Home7 

___ Silver ___ Gold ___ Platinum 

___ NAHB National Green Building Program8 

___ ANSI National Green Building Standard9 

___ EcoBUILD11 ___ Energy Star Qualified Home10 ___ Other Green Building Certification 

(See Comments) ___ Passive Solar Features4 ___ Solar Photovoltaic (PV) Electric 

System ___ Utility Bills5 
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___ Energy Audit Available ___ Recycled‐Content for Building 

Materials 

__________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________________________ 

 

* Definitions & Explanations 1Energy Star – Look for the Energy Star label on the appliance (usually inside 

the door) or seek out the Energy Guide for that model) 

2Energy Star Qualified Window, Doors, Skylights – Request receipts for installation including information from manufacturer. Energy audit or 

HERS rating recommended ensuring proper installation. Home inspector may be able to advise. Proper air sealing is important. 

3HERS – Seller should provide a copy of the HERS rating. More information at www.natresnet.org. 

4Passive Solar Features – Refer to licensed, insured professionals. Documentation or third party certification may be requested. Agent may 

point out directional exposure (north, south, east, or west), natural light and ventilation, overhangs, etc., but should not indicate a particular 

heating or lighting value. 

5Seller will provide copies of the utility bills for the past specified period of time. Buyer should also consider any factors, such as occupancy, 

which would affect utility bills. 

6Other Green Features – Supporting documentation may be requested. Sellers should plan in advance to provide documentation to potential 

buyers. 

7LEED Home – Certification letter or document from the U.S. Green Building Council may be requested. 

8NAHB Green Building Program – Certification letter from the NAHB Research Center may be requested. 

9ANSI Standard – Certification latter from the NAHB Research Center or from ANSI (American National Standards Institute) may be requested. 

10Energy Star Qualified Home ‐ To earn the ENERGY STAR, a home must meet guidelines for energy efficiency set by the U.S. Environmental 

Protection Agency. These homes are at least 15% more energy efficient than homes built to the 2004 International Residential Code (IRC), and 

include additional energy‐saving features that typically make them 20–30% more efficient than standard homes. 

11EcoBUILD ‐ A home built to EcoBUILD standards is designed to be 30% more energy efficient than typical residential construction in Shelby 

County. To accomplish this, participating builders follow EcoBUILD guidelines to meet key energy and environmental goals. For more 

information go to: http://www.mlgw.com/SubView.php?key=about_ecobuild 

 

http://www.mlgw.com/SubView.php?key=about_ecobuild


 

Appendix C 

 

Table of Market Performance in Green Certified Homes 

 

 

 

 

 

 

 

Market Performance of Green Certified Homes in the Atlanta MLS market, 2009 and First, Second and Third Quarter 2010.

Certified Green Home Sales Statistics in

Atlanta, Georgia

2009 and first three quarters 2010

2009

1st Qrtr 

2010

2nd Qrtr 

2010

3rd Qrtr 

2010 2009

1st Qrtr 

2010

2nd Qrtr 

2010

3rd Qrtr 

2010 2009

1st Qrtr 

2010

2nd Qrtr 

2010

3rd Qrtr 

2010

Current List Price $412,450 $499,450 $306,375 $438,000 $439,900 $400,000 $421,500 $419,900 93.8% 124.9% 72.7% 104.3%

Sales Price $389,950 $494,000 $297,450 $407,000 $399,900 $370,000 $387,853 $390,000 97.5% 133.5% 76.7% 104.4%

Sales Price/List Price Ratio 94.5% 98.9% 97.1% 87.0% 90.9% 92.5% 92.0% 89.7% 3.6% 106.9% 105.5% 97.0%

Total Days on Market 108 164 99 106 139 125 110 115 77.3% 131.2% 90.0% 92.2%

Number of Homes Sold 94 18 32 12 1305 215 261 185 7.2% 8.4% 12.3% 6.5%

Single Family Homes Built 2007 or later and sold as New Construction in Fulton, DeKalb, Cobb & Gwinnett

Counties priced between $250,000 & $2,000,000. All Findings are Based on Median Numbers.

Certified Homes Include EarthCraft House, LEED for Homes, NAHB Green & Energy Star

source:  http://www.greentothescene.com  viewed on 2/7/11

GreenToTheScene web site  

Carson Matthews & Carol Cahill

Keller Williams Realty Peachtree Battle

678‐595‐9286

www.CarsonandCarol.com

www.GreentotheScene.com

Certified Green Conventional New Construction % ‐ Col 1/Col 2
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