GUIA DEL VENDEDOR

;PENSANDO
EN VENDER
UNA CASA?




UN EXPERTO EN
FL MERCADO LO
AYUDARA A
VENDER SU
PROPIEDAD AL
MAXIMO PRECIO
Y EN EL MENOR
TIEMPO
POSIBLE!

Vender una propiedad es un
proceso que comienza antes de
poner su casa a la venta.
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{QUE HACER ANTES DE PONER EN
EL MERCADO SU PROPIEDAD?

Preparare su hogar

Mueva los muebles o elimine algunos si es necesario. Tal
vez desee alquilar un almacén y sacar el exceso de
cosas de su casa, no solo lo guarde todo en un armario
o en el garaje. Usted desea que los compradores se
concentren en lo fantdastico que es el espacio. Aligere la
casa y haga que resalten sus caracteristicas.

Reparar

De una vuelta por la propiedad y arregle todo lo que
pueda. No solo le dard un mejor aspecto a la casaq, si no
que le evitard problemas en la inspeccidn.

Hacer pequeiias renovaciones

Neutralice lo mds posible, concéntrese en la cocina y los
bafos, donde es mds probable que vea un retorno de su
inversion. Considere también refrescar la pintura en las
principales dreas sociales.

Limpie, limpie, limpie

AsegUrese de limpiar cada rincén. No se olvide de las
dreas que se pasan por alto, como el patio y el garaje
que pueden estar necesitando un lavado a presion, el
pulido de los electrodomeésticos y grifos, el lavado de las
ventanas ...

Traiga naturaleza a su hogar

Las plantas en macetas o un jarrén con flores traerdn
energia a un espacio, sirven para llenar rincones vacios
e incluso llamar la atencién sobre las caracteristicas que
desea que los compradores noten. Solo aseglrese de
que las plantas estén muy sanas.

Fotografia profesional

Es el primer paso para mercadear su propiedad de la
manera correcta. Para obtener imdgenes hermosas,
todo lo anterior debe completarse...

Todo el esfuerzo que hagamos antes de poner la
propiedad en el mercado, le garantizo que

rendird sus frutos!




YA SU CASA ESTA EN EL
MERCADO, ;Y AHORA QUE?

Permita que la propiedad esté disponible y preparada
para mostrarse facilmente

Cuanto mas flexible sea con respecto a las visitas, mdas
potenciales compradores podrdn ver su propiedad.
Intente salir de la casa mientras se muestra para darle
a los posibles compradores la libertad de hablar sobre
los pros y los contras honestamente sin preocuparse
por ofenderlo, y que el agente pueda responder a las
objeciones.

Preste atencion a los olores
Haga su mejor esfuerzo para no cocinar alimentos
con olores fuerte el dia en que vienen compradores

de visita. El olor es extremadamente importante.
Para un toque adicional coloque velas perfumadas
que afiadan un olor sutil..

lluminacion

Abra sus persianas y cortinas para permitir la entrada
de luz natural, prenda todas las luces y agregue
lGmparas de pie o de mesa para iluminar dreas con
poca luz. Una habitacion luminosa y alegre parece mdas
grande y mds acogedora.

Sonidos
Coémo algo adicional tener muasica de fondo ligera le

dard calidez al ambiente, y si tiene un jardin ruidoso
una fuente de agua puede lograr maravillas.




¢COMO DETERMINAR EL PRECIO
CORRECTO?

Tal vez el factor mas importante a considerar al vender una
casa es LISTARLA AL PRECIO CORRECTO.

Usted no desea ponerla demasiado cara porque perderd la
frescura de los nuevos listados después de las primeras dos
o tres semanas en el mercado y terminard ayudando a sus
vecinos a vender la suya. Poner precio a una propiedad es
el arte de hacer las comparaciones correctas.

Considere listados Activos y Expirados

Considere todas las casas similares que estdn o estuvieron
a la venta en el mismo vecindario durante los dltimos tres a
seis meses. Para determinar el precio de lista se busca ser
competitivos en relacién con propiedades similares.

Comparables Vendidos o _
Compare el precio de lista original con el precio de venta
final para determinar las reducciones de precios en el area.

Hay que hacer ajustes de los precios producto de las
diferencias en cuanto al tamano de lote, disefio y areas
comunes [ renovaciones que tengan los comparables. Los
tasadores normalmente no usan comparables que se han
vendido mas de 6 meses atrds.

Ventas pendientes

Tome nota de los dias en el mercado, ya que pueden tener
una relacion directa con el tiempo que pasard antes de que
reciba una oferta. Examine el historial de estos listados para
determinar las reducciones de precios.

El Precio depende de las condiciones del mercado y
ésto influira a la hora de determinar el precio al que
debe listar su propiedad.




Digamos que las Ultimas tres ventas comparables en
su vecindario fueron de $ 500,000. En todos los casos
debemos colocar un precio que nos ponga en unad
posicion competitiva con respecto a nuestra
competencia, queremos estar entre las primeras 5
casas que los compradores seleccionen para visitar.

Mercado de compradores

En éste mercado su precio de lista puede permitir un
margen de maniobra para la negociacion, pero ser lo
suficientemente fuerte (cerca de la dltima venta
comparable) para atraer a potenciales compradores a
visitar su casa. Para vender en este mercado, es posible
que deba fijar el precio de su casa en $ 500,000 o
menos dependiendo de la competencia activa, vy
pensar que probablemente cerrard en algo mds bajo
que eso.

Mercado del vendedores

En el mercado de vendedores, es posible que desee
agregar un 5% - 10% a la dltima venta comparable.
Cuando hay poco inventario y muchos compradores,
puede pedir mds que la dltima venta comparable y
probablemente obtenerlo. De modo que esa casa de
$500,000 podria listarse por $525,000 y venderse cerca
de eso.

Mercado equilibrado

En un mercado equilibrado o neutral, es posible que
desee establecer inicialmente su precio basado en la
dltima venta comparable y luego ajustarlo a la
tendencia del mercado. Por ejemplo, si la dltima venta
se cerrd hace tres meses, y el precio medio ha subido
aprox. un 0.4% por mes, podria listar en $506,000-
$510,000.

Durante las primeras 2 semanas la
mayoria de los compradores tienen
tiempo buscando y estdn listos para

poner una oferta...
Poner el precio correcto desde el principio
es crucial!
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¢DEBE HACER UNA INSPECCION
ANTES DE PONER SU PROPIEDAD
EN ELMERCADO?

Aunque la mayoria de los contratos de compra y venta
en Florida son “tal cual’/"As-Is", los compradores aceptan
la propiedad solo con cosas menores que resulten en
una inspeccidén; la mayoria de las veces van a solicitar
que el vendedor se haga cargo de reparaciones
mayores.

Hacer una inspeccién o traer a un contratista para que
repare las cosas con anticipacién puede ser una
decision inteligente. Vale la pena si el vendedor estd
dispuesto a invertir el dinero necesario para hacer las
reparaciones. La negociacién de las reparaciones es
complicada y a veces puede ser la causa de que se
cancele la transaccion...

Podria ahorrarle dinero

Si aparecen problemas en el informe de inspeccion del
comprador, es probable que el comprador solicite una
reduccidén de precio, un crédito o que lo arregle usted
antes de cerrar. Generalmente los precios que aparecen
en los reportes de inspeccidon son mas altos de lo que
cuestaq, en realidad, hacer las reparaciones.

Dependiendo de la gravedad de los problemas y la
disposicion del comprador a negociar, puede implicar
una reduccién en el precio final de venta.

Podria ayudar a un cierre mas rapido

Presentar su propiedad en las mejores condiciones
posibles deberia ayudar a acelerar el proceso de venta.
Si realiza de forma proactiva las reparaciones
necesarias, es menos probable que quede en el medio
de un largo y complicado proceso de negociacion.

Puede darle una ventaja competitiva

Una inspeccion a la propiedad, previa a ponerla en el
mercado, puede brindarle a los compradores
potenciales confianza en la calidad de la casa que estd
adquiriendo.

Definitivamente arregle lo mas importante

Hay algunos problemas que pueden aparecer en el
reporte que pueden espantar a la mayoria de los
compradores, y a menudo requieren mucho tiempo, son
costosos y pueden causar que el comprador cancele el
contrato.




¢HAY ALGUNA DESVENTAJA
AL HACER UNA INSPECCION DE
LA CASA ANTES DE PONERLA
EN ELMERCADO?

Si bien hay muchas ventajas al obtener una inspeccion
de la propiedad previa a listarla, a algunos expertos no
les gusta la idea. Algunos profesionales creen que, en
lugar de perder tiempo y dinero por adelantado, un
vendedor debe esperar los resultados de la inspeccidn
de la vivienda y negociar un crédito al comprador en el
cierre. Si bien ésta es una opcién, puede recibir una
sorpresa que haga que el comprador cancele el
contrato, usted pierda tiempo e igualmente el problema
estara alli.

Este es un tema controversial ya que si se descubre
algo importante, y el vendedor no tiene el dinero para
arreglarlo, el problema tendrd que ser revelado a los
potenciales compradores y algunos pueden tener
miedo de presentar una oferta. En mi opinién,
dependerd de la propiedad y la disposicion del
vendedor de hacer reparaciones antes de listar la
propiedad.

Hacer una Inspeccion previa es una
decision que hay que considerar tomando

en cuenta todas sus ventajas 'y
desventjas.




¢ES USTED EXTRANJERO PARA
FINES FISCALES?

La Ley del Impuesto sobre la Inversidbn Extranjera en
Bienes Inmuebles, mejor conocida como FIRPTA, puede
afectar tanto a vendedores como a compradores, pero
se refiere principalmente a vendedores extranjeros.

Algunos asesores recomiendan la estructuracion de
empresas para fines fiscales. Su abogado y su contador
son las mejores personas para asesorarlo.

La ley establece que el agente de cierre involucrado en
la transaccion debe retener al vendedor el 10-15% del
precio de compra de la Eropiedod, como retencidén
preventiva de Impuesto sobre las ganancias. Después
que el vendedor presente su declaracidon de impuestos,
lo que se deba serd deducido del monto retenido y el
balance serd reembolsado por el IRS. Puede ser un
proceso tedioso por lo que es extremadamente
Importante que se haga de la manera correcta.

e 15% del precio de compra es retenido para
propiedades de menos de $300,000 o serd
exonerado si el comprador no es un inversionista y
firma una declaracion de vivienda principal

e 15% del precio de compra es retenido para
propiedades entre $300,000 y $ 1 millon (solo sera 10%
si el comprador no es inversionista y firma una
declaracién de vivienda principal)

e 15% del precio de compra es retenido para
propiedades de $ 1 millon y mas

SI EL COMPRADOR ES EXTRANJERO Y NO TIENE UN TAX ID,
ES MUY IMPORTANTE OBTENER UNA COPIA DEL TIN DEL
COMPRADOR PARA PODER PROCESAR EL REEMBOLSO DEL
IRS

PONGASE EN CONTACTO CON SU
PROFESIONAL DE IMPUESTOS Y
PREPARESE CON ANTICIPACION PARA
PODER OBTENER SU REEMBOLSO LO
ANTES POSIBLE.




SU EQUIPO...

Un equipo de bienes raices une a clientes, agentes, personal

administrativo y sistemas automatizados para brindar una

amplia gama de servicios rdpidamente y con gran atencion

al detalle. El equipo alineard sus recursos para trabajar con
usted hacia un objetivo comun.

Su equipo ideal incluye:

Contratistas

Que hardn las reparaciones necesarias en el hogar.
Contactar al contratista adecuado puede ahorrarle mucho
dinero y problemas.

Contador
Le asesorard sobre el impacto que tendrd la venta en su
declaracién de impuestos y lo ayudard a reducir su impacto.

Abogado de Bienes Raices

Contratar a un abogado de bienes raices es una opcién
inteligente. Su mision es ayudar a resolver problemas
importantes y hacer que la transaccion se realice de manera
pacifica, justa y accesible para ambas partes. Un abogado
de bienes raices se hace cargo después de que el precio de
venta y los términos hayan sido negociados por los agentes
de bienes raices en el contrato.

Agente de Bienes Raices

El agente de bienes raices es el que coordina a todas las
partes involucradas en la transaccion a demds de aportar su
experticia en el drea.

Ayuda para determinar el precio

Un agente de bienes raices puede brindarle informacion
actualizada sobre lo que estd sucediendo en su mercado
local, el financiamiento disponible, asi como el precio y
condiciones de las propiedades que son su competencia.

Experiencia en mercadeo

El mercadeo expone su propiedad al puablico, asi como a
otros agentes de bienes raices a través de un Servicio de
Listado Mudltiple, otras redes de mercadeo cooperativas,
“open houses” para el publico y exclusivo para agentes, etc.
Un agente también sabrd cudndo, dénde y como anunciar;
qué medio, formato y frecuencia funcionaran mejor para su
propiedad y su mercado natural.

Habilidades de negociacion

Su agente puede ayudarlo a evaluar objetivamente la propuesta
de cada comprador y ser un intermediario con experiencia en
cdmo llegar a acuerdos. El contrato de compra-venta es solo el
comienzo de un proceso que involucra muchos detalles y
posibles otras negociaciones hasta completar el cierre.




Dedicacion

Estar disponible para coordinar las visitas, responder
inmediatamente a las solicitudes de informacidon vy
mantener el pulso del proceso, requiere una atencidon que
solamente alguien que estd dedicado a tiempo completo a
la profesidn puede proporcionar.

Asistencia experta

Finalmente, considere la escala de su transaccion.
Vender su casa es una de las decisiones financieras
mds importantes que tomara.

Las transacciones de hoy generalmente superan los
$100,000.

Si tuviera un problema de impuestos sobre la renta de
$100,000, ¢trataria de resolverlo sin la ayuda de un CPA?
Si tuviera una pregunta legal de $100,000, ¢la resolveria
sin la ayuda de un abogado?

Teniendo en cuenta el costo relativamente pequeno de
contratar a un agente de bienes raices y el gran riesgo
potencial de no contratarlo, es inteligente encontrar un
profesional para vender su casa.

Todas estas personas trabajaran para usted

asegurdndose que estda protegido, ahorrandole
tiempo y dinero.




La VENTA de una propiedad esta influida por
muchas variables,

haga su tarea y tome
DECISIONES INFORMADAS.

Inés Garcia PA

Asesor Inmobiliario
KW Realty
954.588.7260

info@inesgarcia-arcaya.com
www.lnesGarcia-Arcaya.com
YouTube: @inesgarciaarcaya
Instagram: @inesgarciaarcaya
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