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Vender su casa es una gran decision. Quiza lo sea aun

mas hoy en dia, ya que el mercado inmobiliarioy la
economia se estan ajustando a las circunstancias
siempre cambiantes que nos rodean. Queremos que
sepas que estamos aqui para ayudarte en cada paso
del camino.
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Entendiendo el mercado
inmobiliario

Vender su casa es una gran decision.
Quiza lo sea aun mas hoy en dia, ya
que el mercado inmobiliario y la
economia se estan ajustando a las
circunstancias siempre cambiantes que
nos rodean. Queremos que sepas que
estamos aqui para ayudarte en todo
momento.
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ENTENDIENDO EL MERCADO

INMOBILIARIO

Si usted es como la mayoria de los
propietarios de viviendas, tiene preguntas
sobre el rumbo de la economia en este
momento. Navegar a travées de los
cambios puede parecer desalentador, por
eso he hecho el "trabajo pesado" por
usted y he creado esta importante Guia
del Vendedor para guiarle a través de
todo lo que necesita para conseguir
vender una casa en el mercado actual.
Desde la fijacion del precio justo para
obtener el mejor rendimiento, a la
negociacion de los términos, a lo que se
ve para mostrar la propiedad vy
mantenerse seguro, a todo el papeleo y
los procesos entre el contrato y el cierre -
hay mucho para mantenerse al dia.

Esta guia de recursos le explicara todas
esas pequenas cosas que deben ser
consideradas y completadas desde el
momento en que la venta se cruza por
primera vez en su mente - hasta el dia de
la mudanza. También quiero ofrecerle un
sistema completo y probado para
comercializar y vender su casa para darle
la tranquilidad que necesita, sabiendo
gue su casa Yy sus objetivos estan en las
mejores manos posibles.
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ENTENDIENDO EL MERCADO

INMOBILIARIO

Ciclo del mercado inmobiliario

El mercado inmobiliario es como muchas cosas en la vida y en los negocios -
jcambiando constantemente! Eso no es malo. Lo importante es tener un
recurso en el que pueda confiar para asegurarse de que tiene una sélida
comprension de lo que significan las tendencias del mercado para usted y su
poder de compra y venta.

Hay tres tipos de mercados inmobiliarios:

Un mercado de vendedores

Esto sucede cuando hay menos casas en
%, €l mercado y los compradores son los que
% xgompiten por las propiedades. Esto es a
% menudo cuando se ven situaciones de
ofertas multiples y el precio de compra a
veces mas alto, incluso mucho mas alto
que el precio de lista. Este mercado
favorece a los vendedores.

Un mercado de compradores

Esto sucede cuando hay una avalancha de
“espropiedades en el mercado y los
vendedores de casas son los que compiten
para atraer la atencion (y conseguir el
contrato) de un grupo mucho mas pequefio
de compradores. En este mercado, se
observan precios mas bajos y condiciones
que favorecen a los compradores.

Un mercado equilibrado

Esto sucede cuando hay un equilibrio mas

parejo entre las propiedades en venta y los

% compradores que llegan al mercado. Este
mercado es el mas justo y equitativo de los
tres, pero es mucho menos comun que sus
dos homologos.
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¢, Es un buen momento para vender?

Para determinar si es el momento adecuado para usted, hable con su
profesional inmobiliario para saber hacia qué ciclo del mercado
inmobiliario se inclina su zona.

Ellos pueden proporcionarle las estadisticas del mercado local, las
tendencias y una evaluaciéon del precio actual de la vivienda. Es
importante tener en cuenta que las tendencias "nacionales" no siempre
significan que se den las mismas condiciones a nivel local. Cada mercado
es diferente, y el nuestro no es una excepcion a la regla.

Una pregunta aun mas grande que los ciclos del mercado es: ";Cual es
SU motivacion para vender o quedarse?" Mientras que algunas
condiciones pueden ciertamente favorecer la venta para obtener un punto
de precio mas alto, a menudo entreno a los clientes para identificar
claramente lo que hacer un movimiento se vera y sentira para sus
familias, asi como mantener un ojo en lo que su retorno de la inversion
sera.

Un buen agente inmobiliario podra ayudarle a exponer toda Ia
informacién, para que tenga lo que necesita para tomar la mejor decision
posible para su familia, tanto emocional como econémicamente.
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Poniendo su casaenel |
mercado
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Poniendo su casa en el
mercado

¢, Debe contratar a un
profesional inmobiliario?

Segun un estudio reciente de la National Association of REALTORS®, un
rotundo 93% de los propietarios de viviendas respondi6 "si" a esta pregunta.

¢Por qué? Hay casi tantas respuestas como vendedores de viviendas y
muchas mas de las que podemos abarcar en esta guia...

Empecemos por las diez mas importantes.

Protegemos sus intereses

De la misma manera que se recurre a un cirujano de confianza para un
procedimiento médico o a un abogado para que le ayude con un problema
legal o un contrato, la contratacion de un agente inmobiliario profesional
ayuda a garantizar que todos los intereses de su familia estén bien atendidos.
Desde la navegacion por procesos complicados hasta la negociacion en su
nombre, es importante tener un defensor de su lado.
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Hemos hecho los deberes

En los Estados Unidos, se necesitan entre 60 y 180 horas de curso antes de poder
presentarse al examen de bienes raices. Durante ese tiempo, aprendemos los
principios que incluyen la valoracion de la propiedad, los procedimientos de depdsito en
garantia, la financiacién y los impuestos. Aprendemos las leyes estatales y federales
que incluyen la redaccion de contratos y arrendamientos vinculantes, titulos,
gravamenes y cargas, Y la discriminacion ilegal. Luego aprendemos practicas seguras y
justas para trabajar con vendedores y compradores que incluyen habilidades de
comunicacion, marketing, precios y un amplio espectro de tecnologia y herramientas
necesarias para listar y vender bienes raices en el mundo de hoy.

Las normas son importantes

Hay una diferencia entre ser simplemente un agente con licencia y ser un REALTOR®.
Un agente inmobiliario es un agente de bienes raices que es un miembro activo de la
Asociacion Nacional de Agentes Inmobiliarios, que fue fundada en 1908, y es una de
las mayores asociaciones comerciales en los Estados Unidos. Para formar parte de
esta organizacion, los agentes tienen que tener no solo una licencia valida, sino un
historial de conducta impecable y adherirse a un extenso Codigo de Etica y Normas de
Practica.

Para los propietarios de viviendas como usted, eso significa que contratar a un
REALTOR® le permite estar mas tranquilo al saber que su representante ha sido
investigado a fondo y ha prestado juramento a esas normas y ética profesionales.

Facilidad legal

Como puede imaginarse, la gestion de contratos, clausulas adicionales, contingencias
y advertencias en un mundo que se ha vuelto mas litigioso que nunca no es para los
débiles de corazon. De la misma manera que un contador publico puede ayudarle a
navegar con éxito a través de los cambiantes codigos fiscales para presentar con
confianza una declaracion de impuestos, un profesional inmobiliario ayuda a los
vendedores de viviendas a navegar de forma experta y legal por el precio, los términos,
las condiciones y los contratos con mucha mas tranquilidad.
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Fijacion de precios

Un profesional inmobiliario tiene la ventaja de utilizar las ventas de casas comparables, el
conocimiento del mercado y la experiencia con los matices de los compradores para ayudar a
los propietarios de viviendas como usted a determinar el precio perfecto para conseguir que
su casa se venda rapidamente y con el mayor rendimiento de la inversidn. Encontrar el
equilibrio adecuado entre las condiciones actuales del mercado y el valor justo de mercado es
la clave.

Marketing

El poder de la venta esta en los numeros. Los profesionales del sector inmobiliario cuentan
con una amplia comunidad de colegas agentes que se reunen a través de los servicios de
listado multiple para ayudar a poner en contacto a compradores y vendedores con facilidad. El
93% de los compradores comienzan su busqueda en linea. Por eso utilizamos amplias
herramientas de marketing como:

Sindicacion de anuncios

Publicidad digital

Correo electronico

Plataformas de medios sociales y alcance

Envios por correo

Jornadas de puertas abiertas (virtuales y presenciales)
Jornadas de puertas abiertas para agentes (virtuales y
presenciales)

Visitas virtuales 3-D

Puesta en escena y puesta en escena virtual
Promocién de los compradores

Paginas web

e Herramientas de captacion de clientes potenciales

Estas son sélo la punta del iceberg cuando se trata de conseguir que una casa se venda
por la mayor cantidad de dinero posible y con el menor estrés para los propietarios.
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Seguridad

Un profesional inmobiliario es como la TSA para los propietarios de viviendas. Nadie pasa por
Sus puertas sin ser investigado. Programamos las visitas virtualmente o en persona y nos
aseguramos de que se tomen todas las precauciones para la seguridad de su familia. Desde
cajas de seguridad y herramientas de programacién hasta procedimientos y servicios de
limpieza e higiene seguros, la venta de su casa no tiene que dar miedo para tener éxito.

Negociacion

Nunca ha habido otro momento en la historia del sector inmobiliario en el que los compradores
tengan mas acceso a la informacién y una mayor probabilidad de tener su propia
representacion inmobiliaria que ahora. Son expertos y estan bien informados, y su objetivo,
comprensiblemente, es comprar una casa por la menor cantidad de dinero con las condiciones
que mas favorezcan sus intereses. Por eso es tan importante tener de su lado a un profesional
con experiencia que pueda manejar las negociaciones del contrato, las situaciones de oferta
multiple, las condiciones justas y las lagunas legales.

Tiempo

En el ultimo recuento, hay 184 acciones, pasos, procedimientos, procesos y tareas
involucradas en la realizacion de una transaccidon inmobiliaria, desde el listado hasta el contrato
y el cierre. Es un proceso que requiere mucho tiempo y una gran atencion a los detalles. En
una época en la que la mayoria de los propietarios de viviendas ya estan sobrecargados y
abrumados sodlo por las responsabilidades de la vida y la carrera, asumir el trabajo a tiempo
completo de vender una casa es una tarea dificil.

Conocimiento y preparacion

Los profesionales inmobiliarios pueden guiarle de forma experta en cada paso de la
preparacion de su casa y su familia para una venta exitosa. Con el conocimiento del mercado,
la experiencia en la puesta en escena, y los consejos y herramientas de confianza para cada
parte del proceso, usted puede sentirse seguro de navegar por cada paso del camino. Me gusta
incluso hacerlo divertido con un tablero de juego Sellopoly y una guia de mudanza para nifios.
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PONIENDO SU CASA
EN EL MERCADO

.Quién interviene en la venta de
su casa?

A la hora de negociar una posible venta, estas son las partes implicadas que
influiran en el precio de venta final acordado:

¢ Usted, el vendedor, interesado en obtener el mejor rendimiento de la inversion y las
mejores condiciones posibles.

¢ Agente del vendedor, que trabajara duro en su nombre para proteger sus intereses y
conseguir el maximo por su casa en el menor tiempo posible.

¢ Abogado del vendedor, protege los intereses legales del vendedor.
Los Compradores, que buscan conseguir un gran trato y pagar el menor dinero
posible.

¢ El Agente del Comprador, cuya lealtad es con los Compradores para representar sus
intereses.

¢ El abogado del comprador, que protege los intereses legales del comprador.
La empresa de inspeccién de la vivienda, contratada por los compradores, que puede
encontrar problemas (grandes o pequefos) en su casa para dar a los compradores
mas oportunidades de negociar.

¢ Los tasadores, si hay dudas sobre el valor de la vivienda.
El prestamista o el representante del banco, que supervisa el proceso de préstamo y el
cierre.

¢ Compania de titulos, para asegurar un titulo claro y la transferencia de la propiedad.

En la mayoria de los casos, sélo hay una persona que se comunica con todas las entidades
de esta lista desde el contrato hasta el cierre, y es el agente de ventas. Piense en ellos
como el director del espectaculo que es el proceso de venta de la casa.

Al igual que sus homologos de Broadway, dirigen de forma experta a cada uno de los
actores para garantizar una produccion magistral y un espectaculo de éxito.




¢Quien dirige su
transaccion?

Vendedores
Compradores
Tasadores Ingenieros
Abogado del vendedor
Abogado del comprador
Compaiiia de titulos
Inspector de viviendas
& Representante del banco

Su profesional )
nmobiliario _
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PONIENDO SU CASA
EN EL MERCADO

Como determinar el precio de
venta correcto

¢En qué consiste? Fijar el precio de su casa en el valor justo de mercado o justo por
debajo de él es la mejor manera de asegurarse de obtener el mejor precio de venta y
las mejores condiciones en el menor tiempo posible.

El Valor Justo de Mercado es definido por el Diccionario de Tasacion Inmobiliaria como:

"El precio al que la propiedad cambiaria de manos entre un comprador dispuesto y un
vendedor dispuesto, sin que ninguno de ellos esté obligado a comprar o a autocomprar
y teniendo ambos un conocimiento razonable de los hechos relevantes'. El valor justo
de mercado de un bien concreto que pueda incluirse en el patrimonio bruto del difunto
no debe determinarse mediante un precio de venta forzado. Tampoco se determinara el
valor justo de mercado de un bien por el precio de venta del mismo en un mercado
distinto de aquel en el que dicho bien se vende mas comunmente al publico, teniendo
en cuenta la ubicacion del bien siempre que sea apropiado."

¢Qué significa ESO? Es el precio que un comprador razonable estaria dispuesto a pagar
y un vendedor razonable a recibir por una propiedad basandose en las condiciones
actuales del mercado.

El valor justo de mercado se basa en niumeros, no en emociones. Hay veces que los
vendedores se frustran durante el proceso de fijacion de precios porque tienen raices
emocionales en el valor de su casa. Por ejemplo, los armarios elegidos a mano, los
herrajes antiguos, las molduras personalizadas o el preciado color de la pintura podrian
ser las piedras angulares de lo que hace que su casa sea diferente y Unica para ellos
respecto a sus homologas de la lista.

Pero no son lo que necesariamente se traduce en un precio de venta superior a la
media. Tampoco lo es la cantidad de capital (o la falta de él) en una propiedad. Hay
otras ocasiones en las que los vendedores han sobrefinanciado su casa o la han
mejorado en exceso segun el mercado y quieren aumentar significativamente el precio
de venta para compensar las pérdidas o pagar las mejoras. Eso tampoco funciona.
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Es fundamental fijar el precio de su vivienda al valor justo de mercado desde el
principio de su cotizacion. Histéricamente, el 80% de la eficacia del marketing esta
relacionada con el precio. La primera oferta suele ser la mejor.
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Los profesionales inmobiliarios se basan en los niumeros y usted también deberia hacerlo.

Utilizando herramientas de analisis de la competencia en el mercado, los agentes extraen
datos de anuncios recientes, ventas y viviendas vendidas en la zona que tienen
caracteristicas comparables (nUmero de dormitorios, bafios, metros cuadrados, superficie,
etc.) a las de su casa para determinar el valor justo de mercado.

Aunque es tentador sobrevalorar ligeramente una propiedad, creyendo que siempre se
puede bajar durante la negociacion, los compradores potenciales tendran acceso a la
misma informacion a la hora de evaluar el valor de su casa, y pediran consejo a su
agente.

El 77% de los vendedores comete este error, y aqui le explicamos por qué no
deberia hacerlo.

Qué ocurre cuando se sobrevalora una vivienda:

Esta ayudando a su competencia. Un precio mas alto enviara a los posibles
compradores que esperan algo mas grande, mejor y con mas comodidades
a los listados de la competencia para obtener mas por menos.

Los agentes no estaran de acuerdo. Los agentes que se comprometen a
ayudar a sus compradores a obtener el maximo valor por su inversion se
alejaran de un anuncio obviamente sobrevalorado.

Las tasaciones echan por tierra el acuerdo. Si la tasacién es inferior al
precio de venta, historicamente el comprador retira la oferta o los
vendedores tienen que bajar el precio para mantener la situacion. Si el
acuerdo se cae, se pierde un tiempo valioso.

El anuncio se queda anticuado. Las casas en venta tienen la mayor
exposicion durante los primeros 30 dias de un listado - o en un mercado de
vendedores los primeros DIAS del listado. Si el precio es excesivo,
especialmente en un mercado competitivo, no se vendera. Esto conduce a
preguntas sobre posibles riesgos o problemas con la propiedad. Cuanto
mas tiempo esté una propiedad en el mercado, mas personas (agentes y
compradores) preguntaran: "; Qué tiene de malo?"

Se pierde un tiempo valioso. Los inmuebles sobrevalorados siempre
tardaran mas en venderse. Si a esto le afiadimos el riesgo de que la tasacién
se estropee y haya que volver a empezar, nos encontramos ante una
inversion de tiempo y dinero que puede ser desperdiciada.

Creas estrés en tu familia. Cuando pone su casa en el mercado, asegurarse
de que esta en "condiciones de exhibicion" para que la vean los posibles
compradores es s6lo una parte del proceso. Cuanto mas tiempo tarde en
venderse una casa debido al precio, mas tiempo se veran perjudicados
usted y su familia por tener que mantener esa perfeccion "lista para el
comprador".
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La mejor estrategia de
precios para vender su casa

A veces, si un vendedor recibe una oferta de inmediato, le preocupa que su casa no
tenga un precio lo suficientemente alto. Sin embargo, es probable que eso
signifique que su precio era el adecuado. Aunque hay historias de vendedores que
rechazaron su primera oferta para esperar y ver si recibian una oferta mas alta, y
fueron recompensados con un mejor precio mas tarde, la mayoria de las veces,
obtendran menos por su casa de lo que esperan cuanto mas esperen.

Algunos propietarios cometen el grave error de utilizar el Zillow Zestimate
como factor determinante del precio.

Esto es lo que puedo decirte como profesional inmobiliario. Se llama
"Zestimate" por una razon. Es una estimacién. Y no uno que cualquier banco
usaria. Zillow lo utiliza como una herramienta de marketing para atraer a la
gente a su sitio, pero es un algoritmo defectuoso y no uno en el que debas basar
tus decisiones financieras. La mejor estrategia para obtener el maximo
rendimiento de su casa y potencialmente un precio de compra final ain mas
alto es ponerla en la lista a, o justo por debajo, del valor justo de mercado. De
este modo, estara negociando al alza en lugar de tener que negociar a la baja.

Realtor.com sugiere: "Intente fijar el precio de su
propiedad en el precio de venta o ligeramente por
debajo del mismo. Los compradores de hoy en dia
estan muy informados, asi que si sienten que estan
consiguiendo un trato, es probable que pujen por una
propiedad que este ligeramente por debajo del precio,
especialmente en zonas con poco inventario.”

Nombre del agente: (123) 456-7890



COmo preparar
su casa para la
venta

_Antes de hablar de las mejoras y la preparaciéon de ) o
la casa, permitanme compartir con ustedes una . \
perspectiva que ha servido a los vendedores
durante muchos anos: Aunque la venta de su casa
sea muy personal, los compradores la miran con

sus propios ojos. Un profesional inmobiliario

puede ayudarle a salvar esa distancia.
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Como ver su casa a traveés de los
ojos de un comprador

Por la misma razén que un abogado no suele representarse a si mismo o
gue un médico no suele operar a su familia, un vendedor no deberia tomar
la decisiéon de como preparar su casa para la venta por su cuenta.

Es una reminiscencia del dicho: "Es dificil ver el cuadro cuando estas dentro
del marco".

Un profesional inmobiliario mirara su casa con ojos objetivos. Como vienen
de un lugar de la experiencia, en lugar de la emocion - que son mas
capaces de detallar la puesta en escena y consejos de mejora que le
ayudara a obtener el maximo de su casa.

El Home Staging es una poderosa herramienta para mostrar su casa de la
mejor manera posible. Veamos algunas estadisticas.
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de los agentes sugieren a los

vendedores que desordenen la 2
casa antes de ponerla en el

mercado

de los agentes de compras afirman
gue la puesta en escena facilita que
sus compradores visualicen la
vivienda como si fuera suya

de los agentes de ventas = e b § | i
afirman que la puesta en ; :
escena disminuye el tiempo que
una vivienda permanece en el
mercado antes de ser comprada

de los agentes de compras dicen

que la puesta en escena aumenta —

el valor en dolares ofrecido en el ] ﬁ’

precio de compra de una casa Fuente: National Association of REALTCRS® 2019 Profile of Home Staging
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Hay algunos proyectos comunes de reparacion y mejora que pueden servir de punto de
partida. Estas son algunas de las principales sugerencias para dar a su casa un aspecto
fresco y actualizado, sin una gran cantidad de trabajo o inversion financiera:

Anada una nueva capa de pintura en toda la casa (en colores neutros).
Sustituya las ventanas empanadas (resultado de la acumulacion de
humedad entre los cristales).

Repare los grifos, duchas o baneras con fugas.

Reemplace o repare cualquier madera podrida en el exterior de su casa y
considere una nueva capa de pintura para refrescar el exterior de su casa.

e Sustituya o repare las tejas que falten o estén danadas. Los compradores
desconfian de comprar una casa que necesite reparaciones en el tejado.
Arregle los pasamanos que se tambalean en cubiertas y escaleras.
Asegurese de que las unidades de calefaccion, ventilacion y aire
acondicionado funcionan correctamente. Este es un gasto importante que
preocupara a los posibles compradores si hay que sustituirlo y podria
costarle la venta.

e Despeje el desorden (es decir, deshagase de los imanes de la nevera,
recoja los cachivaches e incluso retire los muebles adicionales que anaden
volumen a la habitacién).

e Recoge las cosas que no utilizas a menudo y todo lo que no necesites y
guardalo. Haz todo lo que puedas para crear un lienzo en blanco para los
compradores y hacer que tu casa parezca mas espaciosa.

Actualice los electrodomésticos de la cocina.
Guarda los objetos de valor.
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e Aseglrese de que todas las bombillas de la casa funcionan.

Limpie todos los espacios sucios, lave las paredes y los zdcalos, las
baferas, las duchas, los suelos, limpie las alfombras con champd, limpie las
cocinas y elimine las manchas de las entradas.

e Considere la posibilidad de contratar a un profesional para que prepare su
casa para la venta. Ellos conocen los entresijos de cobmo acentuar las
mejores caracteristicas de su casa y la iluminacion.

e Considere la posibilidad de ajardinar su jardin. Esto afadira un gran
atractivo a su casa, y los compradores potenciales veran que su casa ha
sido bien mantenida.

Lave todas las ventanas, por dentro y por fuera.
Limpie el garaje y organicelo.
Elimine los malos olores antes de cada visita.

Algunos propietarios deciden no hacer ninguna reforma, creyendo que los
nuevos duenos prefieren elegir lo que quieren. Sin embargo, hay que tener en
cuenta que la mayoria de los compradores estan destinando sus recursos a la
compra de la vivienda y es posible que no puedan renovarla durante un tiempo.

En los mercados competitivos, atraer a los compradores adecuados significa que
no sélo estd en una competicién de precios, sino que estd en un concurso de
belleza con otras viviendas como competencia.

Cada pequeio detalle cuenta. Los compradores potenciales tienen en cuenta el
trabajo que tendran que realizar en la casa y, por lo tanto, pueden presentar una
oferta mas baja teniendo en cuenta ese trabajo y el coste.

Para una evaluacion real y una lista detallada de lo que es necesario para que su
casa esté lista para el mercado, pida consejo a un profesional inmobiliario.
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PREPARANDO SU CASA PARA LA VENTA

Atraer al comprador

En un mundo tan cambiante como el actual, los vendedores no deberian
confiar unicamente en los planes de marketing tradicionales para atraer a los
compradores inteligentes. Necesitan tanto herramientas tradicionales como
una estrategia de marketing digital.

Esto significa una combinacién de marketing tradicional como: ‘
Correos impresos
Trabajo telefonico a la antigua usanza
Red de agentes
Visitas a domicilio
Llamadas a la puerta

Y herramientas digitales como:

e Recorridos en 3-D

Zoom
Facetime
Herramientas de planos digitales
Casas abiertas virtuales
Presencia web y SEO

Publicidad en redes sociales
Sindicacion de listados
Visitas virtuales

Google Street View

Hay muchas maneras de mostrar su casa. Dado que el 93% de los compradores
comienzan su busqueda en Internet, la presion para asegurarse de que su anuncio
destaque entre los demas es enorme.

No hay necesidad de intentar reinventar la rueda. Un profesional inmobiliario de
confianza tiene las herramientas, estrategias y procesos para atraer a los
compradores PRE-CALIFICADOS y seleccionados que necesita para vender su
casa - y venderla con seguridad.
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PREPARANDO SU CASA PARA LA VENTA

Tecnologia para vender virtualmente

Los agentes inmobiliarios llevan mucho tiempo adaptandose rapidamente a la tecnologia.

Ya sea que se reunan con un cliente potencial usando Zoom para discutir el listado de una
casa, la creacion de visitas virtuales para ayudar a mostrar su casa a los compradores
interesados, o la preparacién de todo el papeleo y la recogida de todas las firmas
digitalmente para completar la transaccién, usted puede estar seguro de que su profesional
de bienes raices esta bien versado en toda la ultima tecnologia que ayudara a vender su
casa.

El sector inmobiliario "escribio el libro" sobre la innovacion en las demostraciones virtuales y
sigue marcando la pauta y liderando otros sectores en la tecnologia virtual.

Estas son algunas de las aplicaciones que utilizamos:

Caja de seguridad digital

Visitas virtuales en 3D

Puesta en escena virtual

Mejora de la fotografia del listado
Herramientas de firma digital y contrato
Plataformas de marketing digital




Visitas a su casa en persona

Una vez que su casa esta oficialmente en el mercado, las visitas pueden comenzar. Si esta llevando a
cabo visitas en persona y tiene un corredor, las citas se haran y coordinaran a través de su agente. Los
compradores estaran acompanados por su agente cuando vengan a ver su casa.

Hay algunas cosas sobre las exhibiciones a tener en cuenta que
siempre discuto con los clientes potenciales, mientras que estan
considerando la venta, y pueden estar pensando en tratar de
vender su casa por su cuenta por primera vez. Aqui hay 10
precauciones que me gusta compartir con cada vendedor de la
casa a través de este proceso:

1.Mostrar sélo con cita previa y documento. Como profesional inmobiliario, precalifico a todos

los que entran por la puerta. Tengo informacién de identificacion que puede incluir su licencia
de conducir y su matricula por razones de seguridad. Usted debe hacer lo mismo si intenta

vender usted mismo.

2.Comparte esa informacion con un amigo de confianza. Avisa a alguien cuando tengas previsto mostrar una
propiedad y deja claro que una fuente externa la tiene a buen recaudo.

3. No organice las jornadas de puertas abiertas solo. Es bueno tener un segundo par de ojos y
oidos cuando se muestra una propiedad.

4.Mantenga en secreto la informacidén financiera y los calendarios familiares. Personas sin
escrupulos pueden utilizar esa informacién para robar su identidad o ver a qué horas su
casa puede ser vulnerable a los ladrones en funciéon de sus horarios.

5.Mantenga los objetos de valor bajo llave. Todo lo que esté a la vista, como joyas,
ordenadores portatiles, aparatos electrénicos o dinero, es vulnerable durante las visitas
a la propiedad.

6.Abra las persianas y las cortinas para que la actividad en el interior pueda verse desde
el exterior. Esto disuade la actividad delictiva.

7. No te dejes encajonar. No dejes que te sigan hasta una habitacion para bloquear o cerrar la
puerta de salida contigo dentro. Lo mismo ocurre con tu coche. No dejes tu coche en la entrada
para que lo bloqueen.
8.Compruebe sus cerraduras. Antes de una exposicidén, aseglurese de que los cerrojos y las
puertas estan desbloqueados para poder salir rapidamente, y vuelva a cerrarlos cuando
termine la exposicion.
9.Lleva tu teléfono contigo en todo momento. Ten siempre acceso a una linea de vida y al 911.
10.Confie en su instinto. Si las personas permanecen demasiado tiempo en una habitacion, o se
agrupan y una o varias tratan de distraerte, o incluso hacen demasiadas preguntas personales,
son sefiales de alarma de que podrian ser un peligro potencial.

Mejor aun: deje que un profesional inmobiliario se encargue de todas las visitas para
garantizar al maximo la seguridad de su familia. Tenemos formacion especifica en materia
de seguridad y tomamos enormes precauciones.

A continuacién, hablemos de la seguridad de las exposiciones desde el punto de vista de la
salud.
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Garantizar la salud y el bienestar de nuestros clientes es una prioridad
absoluta. Por eso tenemos un estandar de practica S.A.F.E. para cada
listado.

EL PROGRAMA DE EXPOSICION
DE S.A.F.E.

Con la pandemia que esta impidiendo las presentaciones tradicionales, este es un buen
momento para presentar un programa de presentaciones S.A.F.E. a sus clientes
potenciales que pueden estar preocupados por la entrada de extrafios en sus casas.

¢ Qué significa exactamente "Exposicion S.A.F.E."?

Asi es como funcionan las presentaciones de S.A.F.E:

1. El agente elegird un dia de la semanay programard TODAS las presentaciones en ese
dia en citas consecutivas.

2. Programar las visitas a la hora entre las 10 de la mananay las 5 de la tarde, luego, a
las 6 de la tarde, un equipo de limpieza se desplegara para realizar una limpieza
completa. Recalcar a los potenciales compradores que es fundamental que lleguen A
TIEMPO para evitar que se superpongan los compradores en la casa a la misma hora.
Haga que cada exposicién no dure mas de 45 minutos, dando a los agentes 15
minutos para recorrer la casa y limpiar los pomos de las puertas, los interruptores de
la luz y cualquier superficie para sanearla rapidamente antes de que llegue la
siguiente persona.

El agente de ventas debe estar presente mientras las personas (un nimero limitado
de ellas) visitan la casa, asegurdndose de que se cumpla la regla de "Sélo Ojos".

El objetivo es poder mostrar una casa a los posibles compradores minimizando los
riesgos para la salud. Por eso es imprescindible seguir el protocolo de exposicion
S.A.F.E.




Con nuestra politica de Exposiciones S.A.F.E.- vamos a minimizar, en la
medida de lo posible, los dias en que permitimos a los compradores en
ver su casa, por lo que es mas probable que tenga un aviso previo
antes de una muestra que hemos tenido en el pasado. Sin embargo,
eso no significa que si tenemos un comprador calificado, ansioso y listo
para hacer una oferta, queramos hacerlo esperar. Aqui hay diez
maneras rapidas de preparar su casa para una muestra del comprador
(isin romper a sudar!)

' |‘|H| [

10 FORMAS RAPIDAS DE
ESTARLISTO
:PARA UNA EXPOSICION!

(;En 10 minutos o menos!)

1. Poner los platos sucios del 6. Pasa una escobilla alrededor
fregadero en el lavavajillas. de la taza del vater.
2. Hacerlas camas. 7. Limpia los grifos y los lavabos.
3. Vaciar la basura. 8. Encienda todas las luces.
4. Poner laropa sucia en 9. Respira hondo: jya casi has
la lavadora. llegado!
5. Pasala aspiradora 10. Salga de la casa hasta que
rapidamente por la termine la proyeccion.
casa.

iSONRIE! ©
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Después de lo que se espera que sea un

increible flujo de compradores potenciales que 4

miren su casa, ya sea virtual o fisicamente, 1

encontrara al comprador adecuado que ha
decidido que su casa era LA casa para ellos, jy i

le hara una ofertal!




Aceptar la oferta

Si ha contratado a un profesional inmobiliario, es el momento en que empieza a
funcionar el esfuerzo coordinado entre su agente y el del comprador.

Cuando un comprador hace una oferta, es probable que usted responda con una
aceptacion o una contraoferta, entregada por su agente inmobiliario al suyo. A
menudo hay un poco de negociacion de ida y vuelta, y su agente inmobiliario suele
tener conocimientos y sugerencias para garantizar que todas las partes queden
satisfechas. Su agente también representara sus intereses ante los compradores y
negociara las mejores condiciones para alcanzar sus objetivos.

En algunos casos, usted recibira multiples ofertas de varios compradores y la
negociacion adquiere un nivel completamente nuevo. Tengo una Guia Electrénica de
Negociacion de Ofertas Multiples que puede ayudarle a entender mejor este proceso.

A veces, una oferta puede fracasar si los compradores no pueden conseguir
financiacion, si la tasaciéon del valor de su casa es inferior a lo que usted ha indicado,
O si los compradores cambian de opinion. Si esto ocurre, el agente seguira
comercializando su casa hasta que se haga otra oferta.
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Cerrando la venta

Inspeccion y tasacion de
viviendas

Normalmente, se realiza una inspeccién exhaustiva de la vivienda para comprobar
cualquier reparacién o problema potencial que pueda tener la casa. Se trata de una
parte importante del proceso de toma de decisiones de los compradores v,
tradicionalmente, la paga el comprador.

Un tasador, una tercera parte objetiva, también evaluard el valor de su casa,
especialmente si los compradores estan financiando.

Algunas tasaciones pueden consistir en una simple evaluacidon del exterior con el coche,
y en la evaluacion del interior se utilizan fotografias o videos. La mayoria de los
tasadores recorren la casa y el patio para concluir su tasacion y presentar el valor de su
casa al comprador.

Gastos de cierre

En su mayor parte, los gastos de cierre corren a cargo del comprador, aunque es
el vendedor quien se encarga de pagar la comisién de la venta al agente
inmobiliario.

Hay ocasiones en las que la comisidn la paga el comprador, o se divide entre las
partes. Es importante tener claros los costes de cierre y las comisiones cuando se
inicia el proceso de venta de la vivienda. Un profesional inmobiliario con
experiencia le ayudarda a garantizar que no haya sorpresas y que toda la
experiencia de venta se desarrolle sin problemas.
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Cerrando la venta

Las transacciones finales

En algunos estados, una transaccion inmobiliaria no se cierra
oficialmente hasta que los documentos se registran en la oficina local de
registros. En otros estados, simplemente se considera cerrada la
operacion cuando se firman los documentos y el dinero cambia de
manos. En cualquier caso, hay mucho "papeleo" para procesar una
venta y asegurarse de que es legalmente vinculante.

La gran noticia es que, cada vez mas, gran parte de este proceso puede
realizarse de forma virtual mediante herramientas digitales.
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Mudanza

(Adonde ir? La compra de una nueva vivienda
tiene tantos elementos en movimiento como la
venta de la actual. Para la mayoria de la gente,
ambos procesos se cruzan. Hay que hacer
muchos malabarismos. Por eso he elaborado una
— Guia para el comprador de vivienda que le
ayudara a seguir las mejores practicas para
decidirse y asegurar su proxima casa. Estaré
encantada de enviarsela. jYa sea que usted esta
buscando para comprar a nivel local o fuera de la
zona, puedo ayudar a asegurar que su proceso

de compra es tan suave como la venta!

Nombre del agente: (123) 456-7890



Mudanza

\

Cdémo organizar una nueva mudanza

La mudanza puede ser un momento emocionante, pero a menudo
abrumador, para las familias. Hay mucho que hacer y muchos detalles que
gestionar. He elaborado una lista de comprobacion de la mudanza para
ayudarle en el proceso y también algunos consejos para ayudar a los ninos
a navegar por lo que puede parecer una cal de miedo.

También estoy encantada de proporcionar recursos adicionales, como
recomendaciones de empresas de mudanzas.
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LISTA DE CONTROL DE LA MUDANZA

Un mes antes

Presentar formularios de "Cambio de direccion” en el servicio postal.

Organice el traslado de sus pertenencias y muebles, ya sea llamando a una empresa de
mudanzas o alquilando un camion.

Retina las cajas y otros suministros de mudanza que pueda necesitar.

Planifiquela ruta para llegar a su nueva casa. Tenga en cuenta los
puentes o pasos elevados que puedan tener una restriccion de paso.

Cree una carpeta para guardar sus recibos de gastos de mudanza, ya que
algunos de ellos son deducibles de impuestos. El alojamiento, las comidas y el
combustible son algunos de los elementos que puede reclamar en sus
impuestos.

Desarrolle un plan para empacar: empaque las cosas que usara mas al final,
y luego asegurese de que las cosas que necesitara primero una vez que
llegue a su nuevo hogar estaran disponibles.

Notifique su mudanza a amigos, familiares y empresas.

Notificar a las autoridades fiscales federales y estatales, asi como a
cualquier otro organismo gubernamental.




LISTA DE CONTROL DE LA MUDANZA

Dos semanas antes

) Notificar los servicios publicos como el gas, la electricidad, el
agua, la television por cable, el teléfono e Internet

) Organice los servicios en su nueva direccion.
) Lleve su coche a revision si su nueva casa esta a cierta distancia.
) Contrate a personas que le ayuden el dia de la mudanza.

) Tenga un plan detallado para mantener a sus mascotas seguras en todo
momento una vez que lleguen los encargados de la mudanza. Este puede ser un
momento muy estresante para ellos también, con extrafios en la casa, ruidos
fuertes y puertas abiertas durante largos periodos de tiempo.

) Organiza a las nifieras para los nifios pequefios.

) Confirme los acuerdos con su empresa de mudanzas o de alquiler de
camiones.

) Notifique a su banco si va a salir de la ciudad.
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LISTA DE CONTROL DE LA MUDANZA

Un dia antes

Mantenga los materiales de la mudanza separados para que no se
embalen accidentalmente hasta que haya terminado.

Coloca los cargadores de tus teléfonos en un lugar seguro para
tenerlos a mano.
Alquile un camion si va a realizar la mudanza usted mismo.

Llene el depdsito de su coche con gasolina y compruebe dos veces el
aceite y la presion de los neumaticos.

iDuerme bien!
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LISTA DE CONTROL DE LA MUDANZA

Después de la mudanza

Cualquier correo que venga con una pegatina amarilla significa que ha sido reenviado, asi
que ponte en contacto con el remitente para asegurarte de que tiene tu direccion actualizada.

Registrese para votar.
Cambia la direccion de tu carnet de conducir o solicita uno nuevo si te has
mudado a otro estado. Ademas, ponte en contacto con una compaiiia de

seguros para que te cambien la poliza.

Averigiie cudndo se recoge la basura en su nueva casa, asi como los
programas de reciclaje disponibles.

Seleccione un nuevo médico y dentista y transfiera su historial
médico.

Localizar nuevos proveedores de servicios como bancos, farmacias,
fontaneros, contratistas de aire y calefaccion, etc.

Haz una lista de todos los niimeros de emergencia para tenerlos a mano en tu nuevo
hogar.




CONSEJOS PARA AYUDAR A LOS NINOS CON LA MUDANZA

Los nifos requieren una atencion y un cuidado extra cuando se planea
comprar o vender una casa. Hacer un pequeno esfuerzo adicional para
incluirlos en el proceso de compraventa les ayuda a adaptarse mas
rapidamente a la mudanza.

() Ensefie a los nifios la nueva casa antes de la mudanza. Si no es posible,
las fotos o los videos les ayudaran a visualizar el lugar al que van.

() Asegura a los nifios que no te olvidaras de sus amigos.
() Haz un album de recortes de la antigua casa y del barrio.
) Organiza una fiesta de despedida. En la fiesta, haz que sus amigos
firmen en la camiseta.
) Haz que tus hijos escriban cartas de despedida a sus amigos y que

adjunten su nueva direccion. Puede llamar a los padres de los otros
nifios para que se animen a devolver las cartas.

) Cuando empaques, dales su propia caja. Pueden decorarla para que sepan
cudl es la suya después de la mudanza.
) Site vas a mudar lejos, compra tarjetas postales cuando te desplaces para c
que puedan recordar el viaje. |
) Cuando desempaques, haz que desempaquen sus tesoros y haz que n e
jueguen con las cajas mientras tu las desempaquetas. t (4
9

() Empezar un album de recortes para su nuevo hogar, incluyendo un
diario de Mi primera... v (
() Visita su nueva escuela, parque, iglesia, etc. Lleva una camara para hacer O
fotos para el album de recortes.

() Ayude a sus hijos a invitar a nuevos amigos a la casa.

() Deja que elijan un nuevo restaurante favorito. Esto les ayudara a sentirse
en control de su nuevo mundo.

() Animales a enviar cartas sobre su nuevo hogar a sus amigos.

() Involucre a sus hijos en grupos, deportes y actividades como las que solian
participar. '

() Recuerda que, aunque solo hayas vivido unos afios en tu antigua casa, para un

nifio pequeno es casi toda su vida.
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Un recurso en el que puede confiar y un
compromiso con el que puede contar

A lo largo de esta guia, he compartido el proceso de venta de una casa de
principio a fin con un montén de estrategias experimentadas y conocimientos

para ayudarle a tomar las mejores y mas informadas decisiones para usted y
su familia.

Quiero que sepas que tienes mi compromiso de ser un recurso de confianza
con el que puedes contar para ayudarte a navegar de forma experta cualquier
pregunta o necesidad inmobiliaria.

Mi objetivo es su objetivo. Ayudarle a vender su casa por el mejor precio
posible y los términos mas favorables en el menor tiempo posible con la menor
cantidad de estrés. Luego ayudarle a pasar a su siguiente nivel en la vida, sea
lo que sea. De eso se trata la contratacion de un profesional. Ahorrarle a su
familia tiempo, estrés y retorno de la inversion.

Usted también tiene mi compromiso de mantenerse en contacto, regularmente
llegar a cabo con la informacién relevante e importante del mercado y el barrio
y hacerme disponible para servirle en todo lo que pueda.

Si usted esta listo para dar los siguientes pasos, estoy listo para ser su guia y
defensor.

iGracias por el privilegio!

To. »

Nombre del agente: (123) 456-7890



Su Foto
Aqui

; Nombre de la oficina
Nombre aqui Direccion de la oficina

Titulo aqui Numero de teléfono
Direccion Emaiil
Direccion web

Encuéntrame en las redes sociales:

EQUAL HOUSING
OPPORTUNITY

-’&POWER AGENT-
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