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1.ESTABLECER EL PRECIO

Objetivo: Obtener una valoracion precisa de tu propiedad vy
entender el mercado actual.

Contratar a un Tasador Profesional: Un tasador puede
ofrecerte una evaluacion imparcial basada en comparables
de la zona y en las condiciones actuales del mercado. La
tasacion profesional te dara un punto de partida solido.
Consultar con un Agente Inmobiliario: Los agentes
inmobiliarios tienen experiencia en el mercado local vy
pueden proporcionarte una estimacion basada en ventas
recientes y tendencias del mercado.

Investigar el Mercado Local: Utiliza herramientas en linea
para investigar los precios de casas similares en tu area.
Esto te ayudara a ajustar tus expectativas y a fijar un precio
competitivo.




CONSEJOS

e Pon un precio competitivo

Utiliza los datos obtenidos en la evaluacion del mercado
para fijar un precio competitivo. Considera las
tendencias del mercado y las condiciones econdmicas.

e Considera tus necesidades

¢cVenta rapida o maximo retorno? El plazo necesario para
vender también influye en el precio. Cuanto mas rapido
necesites vender, mas tendras que ajustar el precio y
viceversa, con mas tiempo podras obtener un mayor
retorno.

e Confia en un experto.

Los asesores inmobiliarios conocen los
precios de venta en la zonay la
demanda actualizada.










2. REPARACIONES
BASICAS: ar

Realiza una inspeccion completa
para identificar cualquier
reparacion necesaria, como fugdas,
grifos que gotean, interruptores
gue no.funcionan, etc.

V 4

Repara o reemplaza cualquier
elemento que pueda dar una
iImpresion negativa sobre el

mantenimiento general dela

propiedad.



3. DESPERSONALIZACION:

DESPERSONALIZACION
Elimina objetos personales como =
fotografias familiares, recuerdos "
personales y articulos religiosos. La
idea es permitir que los compradores -
potenciales se imaginen a si mismos
viviendo en ese espacio.




4. ILUMINACION:
'LUMINOSIDAD

Asegurate de que
todas las luces
funcionen
correctamente y que
la casc este bien

cortinas y persianas
para maximizar la
luz natural.



5. DECORACION
Y AMBIENTE:

ATRACTIVO VISUAL
;; %1

Considera la
posibilidad de
utilizar elementos™*
decorativos como
cojines ,mantas y
plantas para dar un
ambiente acogedor
y atractivo.
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e Necesitas unas buenas fotografias

Lo ideal seria contratar un fotografo especializado en la
fotografia de arquitectura. No es barato, pero el
resultado marcara la diferencia.

Si por contra quieres hacerlo tu mismo, tienes varias
opciones. Si cuentas con un buen movil o una camara
fotografica podras hacer las tomas necesarias, pero ten
muy en cuenta que habras de poner especial cuidado en
aspectos como la iluminacion, el encuadre y el angulo
desde el que hagas la fotografia.

Piensa como un comprador, haz la pruebay entra en
cualquier plataforma de anuncios inmobiliarios y te
daras cuenta rapidamente cuales son los anuncios que
mas han captado tu atencion.




. ¢Video o recorrido virtual?

Si te lo puedes permitir, o tienes los medios necesarios
para hacerlos tu, la respuesta es sencilla: ambos.

Si tienes que decidir entre una de las dos opciones, te
recomendamos el video. Los videos son mas
consultados, y mas simples y comodos de ver,

Los recorridos virtuales aportan mas informacion, porque
nos dan la posibilidad de explorar cada rincon de la
vivienda, desde suelo a techo. Los modelos mas
completos incluyen etiquetas explicativas, fotografias en
detalle y enlaces a videos que podrian aportar toda la
informacion que el potencial comprador pudiera
demandar.




. Planos arquitectoénicos

La mayoria de los vendedores no suelen darle mucha
importancia a los planos. Es un grave error, un gran
porcentaje de los compradores considera un plano
arquitectonico como una informacioéon crucial a la hora de
decidirse a visitar una vivienda. La ausencia de planos
descarta a un buen numero de potenciales compradores
que requieren esa herramienta.

Hay que tener en cuenta que muchos compradores
estan cambiando de casa y no comprando su primera
vivienda y tienen muebles que necesitan su espacio para
ser realojados. Saber si van a caber o no en la nueva
vivienda es clave.
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o Homestaging
Inmuebles para reformar

Si la vivienda esta vacia, o
necesita una reforma, ya
sea parcial o integral y no
deseas acometer la obra
antes de vender, existe
una opcion para presentar

tu inmueble con un
aspecto mucho mas
atractivo, moderno o
actualizado.

El homestaging virtual
permite recrear estancias
mediante tecnologia

digital, en las que se
respetan los espacios,
geometria, situacion de
puertas y ventanas y se

modifica todo lo demas.
Asi podemos visualizar las
habitaciones después de
una hipotética reforma, o
simplemente redecorar la
vivienda con mobiliario y
materiales

contemporaneos.



o Redactar el anuncio

Las descripciones simples ya no sirven. Enumerar
estancias y definir mas o menos la distribucion y
caracteristicas generales de la vivienda, ya no son
suficientes argumentos para captar la atenciéon de los
compradores.

Si quieres despertar sus emociones y trasportar su
imaginacion hasta que se vean habitando su futura
casa necesitaras contar una historia.

Tu experiencia personal puede servirles de ayuda,
comparte lo que has vivido, como has disfrutado y
has hecho de tu casa un hogar. Nadie mejor que tu
conoce los puntos fuertes que debes resaltar y los
rincones que hacen de tu vivienda un hogar diferente
al resto.

STORYTELLING




. ¢cDénde anunciar?

Existen diferentes opciones. Por popularidad y
volumen de consultas, sin duda, los portales
inmobiliarios y entre ellos los que mas visitas
reciben son ldealista, Fotocasa, Pisos.com vy
Yaencontre. Lo bueno de anunciarse ahi es que
reciben muchas busquedas, lo malo...todo el
mundo se anuncia alliy la competencia es brutal.
Si pretendes que tu anuncio sea gratuito, se
volvera invisible en menos de 48 horas y solo
recibiras llamadas de agencias interesadas en
ayudarte con la venta.




Otras opciones para publicitar

Facebook marketplace

Instagram, Tiktok.

Youtube (video)

Plataformas de venta de segunda mano:
Wallapop, Milanuncios.

Publicidad de pago en Redes Sociales:
Meta Business Ads (facebook,instagram)




4. NEGOCIACION Y
CIERRE

e Atencion a las visitas

Procura dejar libertad a las visitas para que vean
tranquilamente la propiedad y no se sientan intimidados
o0 incomodos. Hay momentos en los que resulta violento
hacer segun que comentario si el dueno de la propiedad
esta escuchando.

Mantente atento pero distante y ofrece siempre tu ayuda
para aclarar cualquier cuestion,

e Flexibilidad

Es un concepto muy amplio que abarca desde

los horarios y fechas en las que los compradores
podran ver la vivienda, hasta la postura conciliadora
y abierta a la negociacion que habras de mantener
si quieres llevar la venta a buen puerto.

e Sé realista y analitico.

No te empenes en aferrarte a un precio
Si no recibes ninguna oferta que se acerque a lo que
pretendes. Compara siempre con lo que se esta
vendiendo alrededor y analiza si tus expectativas y el
mercado real estan en sintonia. Nunca pierdas la
referencia del precio recomendado por los expertos.




e El cierre del acuerdo.

Cuando por fin llegues a un acuerdo de compraventa
con un comprador, tendras que formalizarlo por escrito.
El flujo normal seria recibir una oferta por escrito con
una cantidad a modo de senal o reserva. En ese
documento se debe reflejar el plazo para la aceptacion
de esa oferta y como se daran los siguientes pasos.

En caso de que al acuerdo sea por el mismo precio que
se pretende vender podéis saltar este paso intermedio y
firmar directamente un contrato de compraventa con
arras penitenciales, segun lo establecido por ley.

Si no tienes conocimientos juridicos, la recomendacion
es contratar un abogado que redacte convenientemente
estos contratos. Internet es muy tentador para ahorrarse
un dinero, y esta repleto de modelos que podéis
descargar gratuitamente. Mucho ojo! La mayoria de
estos documentos estan llenos de errores,

o han sido elaborados en paises que no tienen

la misma legislacion en materia de vivienda que
la que tenemos en Espana.




e El cierre del acuerdo.

Si contratar un profesional te parece caro,
imagina lo caro que podria salirte tener la venta
paralizada entre uno y dos anos mientras se resuelve
judicialmente el conflicto generado por un contrato no
firmado acorde a la ley vigente.

Otra opciodn es firmar el acuerdo bajo el
amparo del Arbitraje Notarial, que es un
estamento con validez juridica y que
garantiza la resolucion de cualquier
controversia en un plazo maximo

de 30 dias.




5. DOCUMENTACION

e Qué documentos me va a solicitar el notario

 Nota simple de la propiedad, se obtiene en el registro
de la propiedad correspondiente y sirve para verificar
que los titulares que figuran en la nota simple son los
mismos que los figurantes en la escritura y en el
acuerdo de compraventa.

o Copia de la escritura de propiedad.

o« Copia de los DNI de los titulares de la propiedad.

» Certificado de la cancelacion hipotecaria si la
vivienda ha estado hipotecada.

e Certificado de deuda cero con la comunidad de
vecinos (en el caso de viviendas en bloque).

» Certificado de eficiencia energética con una

antiguedad maxima de 10 anos o de 5 anos en caso

de que la certificacion otorgara una calificacion

con la letra G.

Copia del ultimo recibo pagado del IBI municipal.

e | @)




6. GASTOS E IMPUESTOS

e Los gastos que debe afrontar el vendedor

 La ley establece que los gastos de otorgamiento, de
acuerdo con el Codigo Civil, corren a cargo del
vendedor, siendo responsabilidad del comprador los
gastos de primera copia de escritura y posteriores a
la compraventa. En cambio los usos y costumbres
fuertemente establecidos, permiten que
habitualmente sea el comprador el que asuma este
gasto. Generalmente en los contratos de arras se
suele pactar que lo pague quien compra incluyendo
la siguiente féormula: todos los gastos que se deriven
de la compraventa correran a cuenta del comprador,
excepto la plusvalia municipal, que tendra que
pagarla el vendedor.

e Impuesto de plusvalia municipal: es un tributo
que grava el aumento del valor de un terreno
o propiedad cuando se vende, hereda o transfiere.
La plusvalia municipal debe ser abonada en los
siguientes plazos, a contar desde la fecha en la
que tuvo lugar la transmision:

En los casos de venta de un inmueble
o donacion, el plazo sera de 30 dias
habiles desde la fecha de venta o
donacion. Si se trata de una herencia
el plazo para presentar la plusvalia municipal es
de 6 meses desde la fecha de fallecimiento,
prorrogables hasta un ano.




HACEMOS TODO POR TI

Si desconocias el proceso de venta de una vivienda, te
habras dado cuenta de que no es algo trivial ni sencillo.
Hay que tener en cuenta multiples factores y
conocimientos especificos en materia juridica y fiscal.

De lo contrario es muy probable cometer errores o pasar
por alto algun detalle que podria dar al traste con la
venta en el mejor de los casos, 0 acarrearnos un
problema mas grave si el error cometido no fuera
facilmente subsanable.

Por otro lado, sabemos el estrés que genera en los
propietarios afrontar la venta del que se ha sido su
hogar. Ademas de tener que adoptar un papel que no
ejercen habitualmente, deben desprenderse de todas las
connotaciones emocionales y de apego personal a la
vivienda.

Ademas no todos los vendedores tienen los medios
técnicos ni materiales para poder conseguir fotos,
videos, recorridos virtuales, o planos, con unos
estandares minimos de calidad.

Por no hablar del bien mas preciado, tu tiempo. Ese
que vas a tener que dedicar a atender la venta
de un inmueble y que le vas a robar a tu
ocio, a tu cuidado personal, a tu descanso
O peor aun...a estar con los tuyos.

Si aun asi decides que vas a intentar la
venta por tu cuenta, no nos queda nada mas que
agradecerte haber leido hasta aqui y desearte toda la
suerte del mundo, porque probablemente la vas a
necesitar.




HACEMOS TODO POR TI

Si, por contra, crees que necesitas la
ayuda de profesionales, aprovechamos ™= i g——
para invitarte a completar el formulario ES
de contacto y en breve recibiras
nuestra [lamada para concertar una
cita y evaluar tu proyecto de venta.
Todo lo que hemos descrito y
detallado anteriormente, lo hacemos
por ti y nos comprometemos por
escrito a proporcionarte todos y cada
uno de los servicios, sin cobrar un solo
euro por adelantado hasta que no se
haya completado la venta de tu
inmueble. Si tu no ganas, nosotros
tampoco.

Como ves, nosotros ponemos los
medios, las herramientas, la inversion,
el tiempo, el conocimiento y la
experiencia y a ti solo te pedimos tu
confianza. No tienes nada que perder.
Y ahora, ¢sigues queriendo intentarlo
por tu cuenta?




CONTACTA HOY

<

Escanea el QR y rellena el
formulario, para que podamos

ponernos en contacto contigo, o
entra en el enlace que tienes

debajo

https://www.lainmobiliarianoinmobiliaria.com l



