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QUIERO VENDER MI CASA... *
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1.- Tengo una casa

2.- ¢Por gué quiero vender la casa?

3.- Errores tipicos del vendedor

4 - (Cuanto vale mi casa?

5.- ¢cCuanto es demasiado?

6.- ¢Tiene mi casa un aspecto apetecible?

/- dPodre yo solo con el papeleo?

8.- Poner un cartel y anunciarme en internet, ésera suficiente?
9.- El precio correcto

10.- Tenemos ideas que hacen vender

11.- Posicionamiento en la zona

12.- 10 razones para confiar la venta a un agente Habitale
13.- Necesito un agente Inmobiliario

14.- Certificacion Energética

15.- Departamento de Financiacion

16.-Queremos obtener tu confianza
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TENGO UNA
CASA PARA VENDER

¢POR QUE QUIERO
VENDER MI CASA?

¢Qué precio puedo pedir por ella?

¢Esta en un sitio atractivo para los
compradores?

¢Esta “presentable” para poder
ensenarla?

¢Qué tipo de casa se esta vendiendo
ahora por la zona?

é¢Donde hay que decir que esta ala
venta?

é¢Donde estan los compradores mas
interesantes?

¢Qué tramites hay que hacer para
formalizar una venta?

éBasta con subir mi oferta a Internet para

venderla?

¢Qué pregunta importante se me esta
olvidando?

[> éCudles son tus motivos?

Dependiendo de ellos, habra que adoptar
una estrategia u otra.

P iQuieres vender para comprarte otra
casa?

> éQuieres recuperar con beneficio una
inversion?

P iNecesitas el dinero de la venta para
efectuar una compra o una inversion?

> éTienes “tiempo” para esperar la
mejor oferta?

Tu motivacion de venta es muy importante
porque de ella dependerd como y por cuanto
puedes vender tu casa.

Habla con nosotros, porque te ayudaremos
a objetivar tus motivos y a adoptar la mejor
estrategia conforme a tus intereses.
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ERRORES
TiPICOS
DEL VENDEDOR

Te ayudaremos a superar ideas erréneas sobre
el mercado inmobiliario.

Aveces, el precio que deseas obtener por tu
casa no es realista y disuade a los potenciales
compradores que podrian aceptar un precio
algo menor.

Tiempo

- Igualmente no creas que es necesario “esperar”

/ al comprador adecuado indefinidamente: el 80%

/ } de las ventas se realiza en los primeros 45 dias,

' cuando el precio y las condiciones son adecua-
das.

Factor psicoldgico

v 3

El comprador no valora las vivencias y recuerdos
qgue habitan en tu casa.

Falsas comparaciones

Lo que marca el valor de tu vivienda no es el pre-
cio al que quiere vender tu vecino sino al precio
al que ha vendido tu vecino.



CUANTO VALE MI CASA?

LAS COSAS NO VALEN LO QUE PEDIMOS POR ELLAS,
SINO LO QUE NOS OFRECEN.

PARA SABER LO QUE PUEDES OBTENER POR LA VENTA DE
TU CASA, DEBE TENER EN CUENTA DIVERSOS FACTORES Y
PODER CUANTIFICAR EL VALOR EN EUROS DE LOS MISMOS.

> TESTIGOS DE VENTA

El tamafo y la calidad del inmueble tienen
influencia en su precio. Pero siempre en
correspondencia con lo que han costado
casas similares en la zona en la que se halla.

> SITUACION DE LA VIVIENDA

La situacion y la orientacién del inmueble
también es importante. Si tu casa tiene mejor
ubicacidn que la vecina, valdrd mas, aunque
sean iguales.

> EL ESTADO

El estado de conservacion. Una casa en
buenas condiciones, se puede vender por un
precio superior.
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CUANTO ES
DEMASIADO?

EL PRECIO ADECUADO ES EL PRIMER
PASO PARA HACER UNA BUENA VENTA
EN UN TIEMPO RAZONABLE.

PRECIO
DEMASIADO ALTO

Sin visitas
Sin ofertas

PRECIO POR ENCIMA
DE MERCADO

Algunas visitas
Ofertas a la baja

PRECIO
ADECUADO

Visitas Regulares
Ofertas en precio




A

Cuando vayas a afrontar la venta de tu casa, hazte estas preguntas porque es muy
probable que necesites una ayuda profesional cualificada. De no disponer de esa
informacion, puede que:

Si otras casas de tu misma zona tienen un precio mejor, se venderan antes. Un agente
inmobiliario te informara de los precios de venta en tu zona.

Los compradores se hacen rapidamente una vision del precio de mercado. Un inmueble
fuera de ese rango es descartado, y muchas veces ni siquiera es visitado.

Un agente inmobiliario nunca permitird que tu vivienda se quede en el mercado.
Confia siempre en profesionales.

La tasacion marca el precio justo de tu vivienda en el mercado actual. La financiacién
de tu comprador dependera de este valor.

® 6 06 0 ©

El banco si que conoce bien cuél es el precio justo de mercado y no dara el préstamo
para la compra.

LA CASA QUE TIENE UN PRECIO ADECUADQO,
SE SUELE VENDER EN LOS PRIMEROS 45 DIAS.
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¢cTIENE MI CASA
UN ASPECTO
ATRACTIVO?

Cuando el posible comprador llega a tu casa ¢qué es lo
que va a ver? Tu casa tiene que mostrarse como el hogar
en que a él le gustaria vivir. No como la casa que tu has
habitado. Debes saber cémo poner tu casa a punto para
que resulte atractivo.

EL PRIMER PASO ES ORDENARLA: despejar los trastos,
vaciar los armarios de ropa, despejar la cocina, y quitar los
muebles que no sean estrictamente necesarios.

DESPUES HAY QUE “DESPERSONALIZARLA* quitandole
todo aquello que la haga particularmente “tuya”, pues
el comprador quiere imaginarse a si mismo viviendo en
ella. Los cuadros, las fotografias, los recuerdos, etc. son
barreras para la imaginacidon del cliente.

ADEMAS HAY QUE REMOZARLA. Pintura, pequefos
arreglos y algunos truquillos de decoracién, pueden ser
suficientes. Un profesional sabrd como ayudarte en todo
este proceso.
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PARA VENDER TU CASA
TIENES QUE HACER
QUE EL COMPRADOR
LLEGUE A VERLA
COMO SU PROPIA CASA




VENDER TU VIVIENDA
FACIL, COMODO & SEGURO

-
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(PODRE YO SOLO CON EL PAPELEO?

La venta de tu casa requiere una gran cantidad de
documentacion y tramites.

Hay tramites legales, notariales, bancarios...que hay que cumplimentar
para poder realizar la transaccion.

éPodras tu sélo encargarte de todo el “papeleo”? éSabras hacer todos los
tramites de la forma mas eficiente y ventajosa para ti?

Tu agente inmobiliario sabe qué es lo que hay que hacer, de la manera mas
rapida y adecuada, consiguiendo que los tramites burocraticos no sean una
carga e incluso te reporten ventajas econédmicas.

¢PONER UN CARTEL
Y ANUNCIARME

EN INTERNET SERA
SUFICIENTE?

Son herramientas que ayudan pero no son
suficiente, porque otros muchos estan haciendo
lo mismo que tu y tienes que competir con ellos
para que el posible comprador se fije en tu vivienda
y valore sus ventajas.

Necesitas un profesional, proactivo y eficaz. Un
plan que no deje al azar ningun detalle y que haga
mucho mas que poner unas fotos en internet.
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EL PRECIO CORRECTO

““ NOSOTROS
CONOCEMOS
TU ZONA ,,

Si quieres vender tu casa, puedes empezar un
largo proceso de ensayo-error, en que ird variando
el precio de tu vivienda, sélo para comprobar que
era demasiado alto.

Es fundamental que exijas un precio realista desde
el principio, para multiplicar las probabilidades
de conseguir una venta rapida y exitosa.

Pero conocer los factores que dictan cual es el
precio realista requiere experiencia y un profundo
analisis de mercado.

B SABEMOS CUAL ES EL

PRECIO AL QUE OTROS
CONSIGUEN VENDER gy

Sabemos qué tipo de comprador busca por esa
zona y cudles son sus expectativas.

Tu agente exclusivo Habitale realizara un estudio
exhaustivo que determinara el precio al que tu
vivienda tiene mas posibilidades de ser vendida.



El mercado y no nuestros deseos,
es quien dicta lo que vale un inmueble.

-l

“OLEGIO
‘TARIAL
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1 o TENEMOS IDEAS QUE
HACEN VENDER

HEMOS APRENDIDO A VENDER PORQUE

SABEMOS LO QUE QUIERE EL COMPRADOR

PLAN COMERCIAL

Vender tu casa, como cualquier otro producto,
requiere mucho mas gue poner un cartel. Tu
casa serd objeto de un Plan de Marketing
especifico para ella.

Consideramos sus caracteristicas, su ubicacion,
su precio y a los potenciales compradores que
pueden estar interesados por ella. Teniendo
todo esto en cuenta, haremos acciones y
promociones para conseguir su venta.

Tu casa serd publicitada en los medios mas
eficaces y estard constantemente presente
en nuestras oficinas, en nuestra web, en los
portales inmobiliarios...




POSICIONAMIENTO
EN LA ZONA

No olvidamos los medios de marketing
inmobiliario, que dan visibilidad al inmueble
en la zona. Porgue los compradores
también surgen alli, recorriendo las calles
y los rincones de la ciudad.

¢ El buzoneo

e Carteles

e Comercios

¢ La radio

* Los medios de comunicacién locales
¢ Las propias oficinas de HABITALE

e etc.

Los eventos y la actividad social publica
donde participa HABITALE, son una oca-
sion perfecta para dar a conocer tu casa
entre los potenciales compradores.

Todas las herramientas de marketing que
estan demostrando su eficacia, van a ser
usadas en el Plan Comercial que tu Agente
HABITALE pondra en marcha para ti. Un
plan profesional, proactivo y eficaz, que
no deje al azar ningudn detalle y que haga
mucho mas facil que tu casa se venda en
poco tiempo.
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10 RAZONES PARA CONFIAR
LA VENTA DE TU VIVIENDA
A UN AGENTE HABITALE

1 Diseiamos una estrategia y un buen plan de marketing para

vender tu casa.

Somos especialistas en la zona. Hemos visto muchas casas y
conocemos los precios de mercado a los que se esta vendiendo
en la zona.

Reportaje multimedia profesional.

Maxima dedicacién en horas.

Tenemos compradores en cartera esperando para comprar.

nbhbw N

Colaboramos con otras agencias profesionales en la zona.

Asesoramiento fiscal y juridico.

Conoceras las opiniones reales de los potenciales compradores.

Conseguimos que el comprador pueda acceder a un préstamo
hipotecario en las mejores condiciones.

O O N

Sin sorpresas de ultima hora. Tu agente Habitale se encargara de
todo.




¢NECESITO UN AGENTE INMOBILIARIO?

iTU AGENTE
HABITALE TE
AYUDARA A
VENDER CON
EXITO!

Hagamos un test...

o

2]
3]
(4]
(5]
(6]
(7]
(8]
9]
[10)
1)
12]
13)

¢Tengo acceso a precios de compraventa reales para fijar el
precio correcto y no tener que fijarme en precios de casas que
estan anunciadas en internet por vender?

éTengo los contratos adecuados?

dSoy capaz de hacer un reportaje fotografico profesional?
dSoy capaz de prever posibles conflictos?

{Estoy al dia en materia de legislacion?

dSoy capaz de defender mis intereses en una negociacion?

{Tengo herramientas profesionales y diferenciadoras que me
ayuden a vender la casa?

é{Cuento con una bolsa de compradores reales a los que
ofrecer la casa?

éSoy capaz de distinguir a los curiosos de los compradores
reales?

dPuedo cualificar compradores? ¢Estoy seguro que obtendran
la financiacion necesaria?

¢Puedo ayudar al comprador a que consiga la financiacion
que necesita?

dEstoy dispuesto a renunciar a mis planes personales para
ensefar la casa?

Y a abrirle la puerta a un desconocido?

H B B B B DB BEEEEEE EH?
H B HE BB EEEEEE BB

A menos que hayas respondido Si a todas las preguntas anteriores, contar con
nuestra formacion, experiencia y especializacidon en tu zona te ayudaria a vender
tu casa. Muy pocos vendedores que tratan de vender su casa de manera particular
consiguen venderla al mejor precio, en el menor tiempo posible, y sin sorpresas.
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Cuando el comprador ya estd convencido, llega

el momento del papeleo. Una larga serie de 1 4

tramites y requisitos imprescindibles, en la que ,

el vendedor que va “por libre” puede perderse y C E RT | I: | CAC | Q N
perder dinero, si no sabe hacerlos correctamente )

y a tiempo. Necesitara toda la ayuda posible en

ese momento. ENERG ET|CA

La CERTIFICACION ENERGETICA DE LOS
EDIFICIOS es un documento exigido por
la nueva legislacion sobre compraventa y
alquiler de viviendas y edificios, consiste
en un informe redactado por técnicos
especializadosquedescribelascaracteristicas
del consumo y aprovechamiento energético
de un inmueble y aconseja las actuaciones
necesarias para mejorarlas.

Algunas de las gestiones que tendras que tener
en cuenta:

Comprobar la titularidad del inmueble
(herencias pendientes de adjudicacion,
nuda propiedad y usufructo, inscripciones
registrales pendientes).

Averiguar estado de cargas del inmueble y Es
proceder al levantamiento de las mismas
(cancelacion econdmica y registral de
préstamos hipotecarios, embargos,
afecciones fiscales, etc...).

un documento obligatorio durante
el proceso de venta cuya carencia es
sancionable. Y que en cambio si estad
bien hecho certifica que su inmueble es
energéticamente eficiente y puede anadir

. . valor a su casa.
Deudas pendientes de IBl, comunidad de

propietarios, suministros, etc...

CALIFICACION ENERGETICA ‘
Informacion sobre derramas en curso o DEL EDIFICIO EXISTENTE  ETIOUETA

DATOS DEL EDSFCH)

previstas.

Gestion y liquidacion de impuestos (IIVTNU,
ITP, IVA, AJD, etc...).

Gestionar el Certificado de Eficiencia
Energética.

Comprobar contratos de suministros de
electricidad, agua, gas... (cédulas y licencias

de ocupacioén, boletines de instalacién, etc.). F )
Conseguir que el comprador pueda acceder T

a la mejor financiacion posible en funcién de
su perfil.




DEPARTAMENTO
DE FINANCIACION

HABITALE cuenta con un departamento de
financiacion, que tiene acuerdos exclusivos
con las entidades bancarias mas importantes
del pais.

Gracias a estos acuerdos, nuestros clientes
compradores pueden disfrutar de unas
condiciones exclusivas, acceder mas
facilmente a la financiacién y conseguir
financiarse hasta un 100% del precio de
compra, en muchos casos sin avalistas.

Nuestros clientes consiguen tranquilidad,
seguridad, control y rapidez.

“ !
[ 4 . |

c
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QUEREMOS
OBTENER TU
CONFIANZA

En HABITALE te encontraras mucho mas que un agente inmo-
biliario.

Si confias en nosotros, obtendras acceso a nuestra enorme red
de Agencias Habitale, siendo nuestra unica finalidad conseguir
vender tu casa por el mayor precio y en el menor tiempo posible.

Nuestro objetivo es que la venta de su casa, te lleve a
recomendarnos a otros vendedores.

Cuando tuagente Habitale introduzca tu propiedad enel sistema,
aquellos agentes Habitale que tengan clientes compradores
buscando una propiedad como la tuya, contactaran con tu
agente o tu agente contactara con ellos.

- Todas las agencias de la Red trabajaran tu propiedad, pero para
- tu comodidad, sélo tendras relacion directa y personal con tu
3 ‘ agente Habitale, que se encargara de todo por ti.
)
. i ._—-_m

FACIL, SENCILLO & COMODO




NO

ESTAMOS SOLOS

I-V‘BI'IN.E es actualmente una de las mayores redes inmobilirias de Espafa.
Actualmente cuentacon mas de 150 oficinas y 600 profesionales. Nuestro gran tamano
nos permite disponer de una amplia cartera de clientes compradores registrados.
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LA INMOBILIARIA QUE RESPONDE



