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GANA MAS POR TU CASA
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fijar el prﬁ%u.

GASTOS AL

VENDER TU CASA

Calculalos ahora y evita
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.Y si trabajaras como
Agente Inmobiliario?



SOMOS PERSONAS QUE TRABAJAN PARA
petdonad como t...

Desde nuestro nacimiento en 2016, nuestro trabajo se ha centrado
en una sola cosa: Ayudarte a tener una experiencia de la maxma
calidad en tus operaciones inmobiliarias.

En ese tiempo, aungue parezca imposible, todo el mundo inmo-
biliaric ha evolucionado: la tecnelogia, el mercado, nuestros co-
nocimientos, etc. Siempre hemos estado a la vanguardia de los
cambios, sobre todo basando nuestro trabajo en dar lo mejor de
nosotros mismos para ayudarte a ti,

Hemos trabajado rmuy duro en estos anos v hemos crecido expo-
nencialmente a ese esfuerzo, v lo gue nos define es un ingrediente:
Pasidn. Pasion por lo gue hacemaos. Pasion por ayudar. Pasion por
aprender

Todos los amigos que hemos hecho en este camino son hoy la fa-
milia RK Iglesias, Su confianza nos hace querer ser cada dia mejores
y nodejar nunca de crecer,

Por eso somos hoy, la agencia inmobiliaria que las demas querran
ser manana, porgque el motor de nuestro trabajo eres Lo,

BIENVENID@ A NUESTRA REVISTA 3

SI TRAS LEERNOS TE SURGEN DUDAS, SUGERENCIAS, ETC. PARA
CUALQUIER COSA QUE NECESITES, ESTAMOS A TU DISPOSICION.
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PROGRAMA

COLABORADORES

Nos gusta trabajar con personas que real-
mente nos necesitan, y si vienen recomen-
dadas por ti, mucho mejor.

No va con nuestra personalidad hacer
“puerta fria" o el acoso y derribo que hacen
muchas inmobiliarias sobre los pobres pro-
pietarios.

Asi que, siconoces a alguien que VENDE o
COMPRA una propiedad y gracias a tu reco-
mendacion acaba trabajando con nosotros;
ellos encontraran justo lo que necesitan, tu
ganaras un extra y nosotros un cliente. iTo-
dos ganamos!

(COMO FUNCIONA
NUESTRO PROGRAMA?

1. Alguien que conoces quiere:
vender o comprar
una propiedad.

2. Le recomiendas nuestros
servicios inmobiliarios.

N

3. Le gustamos Yy
decide contratarnos.

O
IS

4. Cuando finalice la operacion,

te llevas garantizado un cheque

regalo de El Corte Inglés por
importe minimo de 200 €.

(0o podemos hacer
un donativo a la
ONG que tu elijas)
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Debe lucirdespejada, conpocos elementos decorativos. No debe convertirse en escaparate
de todo aquello que nos gusta: velas, plantitas, libros, etc. Es mejor escoger cuidadosamen-
te algunos elementos y darles un protagonismo especial. Recordemos que menos, es mas.

Podemos ayudarnos de piezas grandes como bandejas o cestos, que recojan nuestros
elementos decorativos, dando mayor sensacion de orden, y ademas eviten que los peques
de la casa puedan romperlo sin querer. Otra opcion es utilizar pequenas cajas en las que
colocar los mandos a distancia y otros objetos que queramos tener a mano, sin necesidad
de que irrumpan en nuestra decoracion.

Con los mejoreﬁc, trucos de los estilistas
Sé la envidia de todos con tu casa.

Haz que parezca sacada de

revista, gracias a pequenos

y sencillos trucos de
profesionales.

Con el blanco tendremos siempre el éxito asegura-

do en nuestras combinaciones. Si contamos con ele-

8 mentos en blanco conseguiremos una estancia que
dé sensacion de espacio, luz y orden.

== I et R I
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Es mejor decantarnos por pocos co-

acompanarlos con una mantita, que
dara sensacion de calidez y hara un
buen papel en las noches de invierno.
También podemos combinarlos con
e, el color predominante de un cuadro
situado en la parte superior del sofa.

" : @I | Jjines grandes y que luzcan. Podemos
[

Las alfombras nos ayudaran a 1
conseguir mayor sensacion de
espacio y calidez, aunque es
importante que la escojamos
en tonos claros.

El lino es nuestro aliado, pues su tex-
tura y acabados son perfectos para
airear y llenar de vida nuestro sofa.
Nos decantaremos por tonos claros.
Tambiéen jugar con estampados poco
recargados que le den un toque origi-
nal y diferente a nuestra estancia.
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SE LA ENVIDIA CON TU BANO

Hay detalles que marcan la diferencia,
y un hogar con un bano cuidado no
deja inadvertido a nadie. Un cesto con
toallas limpias y bien dobladitas en to-
nos pastel, velas aromaticas y jabones
de bano, son pequenos grandes de-
talles que convertiran tu bano en un
lugar unico.

LA COCINA TAMBIEN BONITA
Mantenerla en orden y un par de
detalles, seran suficientes para con-
seguir un ambiente mas calido y ho-
gareno. Una buena idea es poner visi-
bles alimentos como son las frutas en
elementos decorativos o los dulces
en tarteras.

UNA CAMA DE ENSUENO

Una cama con volumen resulta muy
acogedora y calida. Para lograrlo, nos
ayudaremos de cuadrantes de mayor
tamano en tonos neutros, combina-
dos con cojines mas pequenos que
aporten una nota de color. Ademas de
la funda, si queremos anadir dinamis-
mo y un toque de elegancia, podemos
hacer uso de telas decorativas.

ESPEJITO, ESPEJITO MAGICO

Los espejos son una apuesta segura
en nuestras estancias, pues nos apor-
tan sensacion de profundidad, luz y
encanto. Son faciles de combinar vy
podemos jugar también a colocarlos
de diversos tamanos, creando una
divertida composicion.

¢VARIOS ESTAMPADOS?

Se puede, pero con gusto y sin exce-
derse. Mejor si es en exteriores y esta-
bleciendo un punto de partida, como
puede ser un mismo color.

TAN BELLA COMO UNA FLOR

Las flores proporcionan frescura vy
delicadeza. En la ciudad escogeremos
tonos blancos o pastel, para apor-
tar luminosidad. En zonas rurales, las
flores silvestres ayudaran a crear un
ambiente rustico. Lo ideal, si el salon
es amplio, es combinar ademas varios
ramos con diferentes flores. Los jarrones
mejor si son de cristal transparente,
ya que aportan mayor sensacion de
frescura.

VENTANAS INFINITAS

Las ventanas nos ayudaran a llenar
de luz nuestras estancias y propor-
cionaran mayor sensacion de espacio;
sobre todo si son grandes. Para que
parezcan mas grandes, un buen tru-
Co es situar la barra de las cortinas lo
mas cerca posible del techo.

LIGEREZA EN LAS ESTANCIAS

Para que nuestra libreria no resulte
cargante a nivel visual, lo mejor es
combinar nuestros libros con detalles
de decoracion, como: velas, cajitas
0 marcos con fotos bonitas y bien
escogidas.
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SIENTETE MEJOR CON

FENG SHUI

EN TU HOGAR

La palabra Feng Shui se traduce
como “cielo y tierra”. Es un arte
milenario de mas de 4000 anos
y es originario de China.

5 TOQUES DE FENG SHUI:

El Feng Shui nos habla de la armonia
del entorno, y de como gracias a una
mejor disposicion y orientacion del es-
pacio, podemos mejorar nuestro bien-
estar.

Es una disciplina que busca mejo-
rar los interiores, logrando el maximo
equilibrio entre el ambiente del hogar
y la persona.

SENCILLEZ: Para el Feng Shui no tiene
cabida el desorden y el caos, por eso
propone desprenderse de lo innece-
sario para lograr de nuevo el orden, la
libertad y la sencillez. Si nos despren-
demos de lo que no necesitamos, de-
Jjaremos espacio para cosas con mayor
significado para nosotros, y esto nos
ayudara a recuperar energia vital.

COLORES: Se aconseja el uso de co-
lores claros y tonos pastel, que ade-
mas de darnos mayor juego decora-
tivo, facilitan que nuestro hogar sea
mas luminoso, y proporcione mayor
sensacion de serenidad. Por otro lado,
los colores mas calidos y primavera-
les, como pueden ser el amarillo o el
salmoén, pueden ayudarnos a generar
mayor sensacion de energia y movi-
miento.

DECORACION: Es mejor evitar las for-
mas poco amigables, puntiagudas o
agresivas. Resulta mas recomendable
apostar por formas redondeadas y con
curvas, que aporten mayor suavidad,
movimiento vy fluidez. En cuanto al es-
tilo decorativo, el Feng Shui aconseja
decantarnos por elementos que nos
ayuden a lograr mayor serenidad y ar-
monia en nuestros pensamientos. Bus-
car la belleza sensorial que entiende
cada uno.

VENTILACION E ILUMINACION: Para
el Feng Shui se considera importan-
te que haya una optima ventilacion e
iluminacion (de luz natural preferible-
mente), dado que son circunstancias
esenciales para absorber la energia
negativa del hogar. Tambien se con-
sidera que las plantas contribuyen a
esta limpieza energeética.

INCIENSO: Segun esta filosofia mile-
naria, las varillas de incienso ayudan
a equilibrar los espacios limpiando la
energia.

Quiza te interese: "Seduceles. Tu
casa la mds bonita" (pdg. 24)
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MAT TERPORT

TECNOLOGIA INMOBILIARIA 4.0

Matterport es lo Ultimo en tecnologia
inmobiliaria. Se trata de un sistema de
escaneado en 3D de propiedades, que
permite crear una presentacion del tipo “casa
de muhecas’, la cual ofrece una vision de la
casa desde todos sus angulos. Esta tecnologia
ofrece la posibilidad de realizar una visita
en 360° de la propiedad, desde cualquier
dispositivo y sin necesidad de instalar ningun
tipo de programa o aplicacion. Una gran
ventaja es que se puede enviar por whatsapp
a cualquier comprador sin ningun problema.

NAVEGACION VIRTUAL POR LA VIVIENDA

Esta herramienta inmobiliaria se ha conver-
tido en un elemento clave a la hora de ven-
der una casa, ya que permite a los posibles
compradores apreciar cada detalle de las ca-
lidades y texturas de la vivienda. Ademas, la
navegabilidad virtual a través de los espacios,
hace que se puedan apreciar incluso exterio-
res, jardines y zonas comunes. Otro aspecto
clave de esta revolucionaria tecnologia es que
también ofrece la posibilidad de visualizar los
planos de planta, y los puntos de interés de
la propiedad. Aunque lo mas sorprendente es
la representacion de una “casa de mufecas”
exactamente igual que la casa escaneada,

donde podemos apreciar espacios, distancias
y volumenes en 3D como nunca antes.

VISITA VIRTUAL DESDE CUALQUIER
DISPOSITIVO

Matterport se ha convertido en una herra-
mienta Unica e indispensable en el sector. En
nuestra inmobiliaria ya contamos con esta
tecnologia 4.0 para todos nuestros clientes y
sin Ningun coste adicional. Si tienes una pro-
piedad y quieres venderla a otro nivel, ponte
en contacto con Nosotros.

REALIDAD VIRTUAL

LLEGA AL MUNDO INMOBILIARIO

Tarde o temprano tenia que llegar al sector in-
mobiliario. La visita virtual es una herramienta
que permite simular una visita a un lugar dife-
rente del que nos encontramos. Lo mas avanza-
do es hacerlo mediante un proceso de inmer-
sion donde el usuario se coloca unas gafas de
visiéon 360°, provocando la sensacién de estar
dentro de un espacio diferente al real.

Aunque esta tecnologia no sustituye a la "visita
de compra", donde se toma la decision final, si
es la candidata ideal para reemplazar las "visitas
informativas". De hecho, al inicio de su busque-
da, los compradores sélo desean "echar un vistazo"
aalgunas propiedades o verlas para preseleccio-
narlas. Para esta finalidad la tecnologia 360° es ini-
gualable.

Un comprador puede visitar cinco chalets des-
de una agencia inmobiliaria: no sdlo las estan-
cias interiores de las viviendas, sino también los
jardines, calles, alrededores, etc. Todo ello con la
finalidad de ahorrar horas y horas de despla-
zamientos y poder preseleccionar con toda la
informacién necesaria esas dos o tres vivien-
das para visitarlas en persona. Con casi total
seguridad, una de ellas serd la casa que acabe
enamorando al comprador.

La realidad virtual permite incluso
a los compradores extranjeros
visitar tu casa desde su propio

pais

La tecnologia se ha vuelto accesible para los
aquellos agentes inmobiliarios mas inquietos,
innovadores y orientados a la productividad y al
éxito. (Es tu agente inmobiliario uno de ellos?

Quiza te interese: "Recibir visitas y mostrar tu casa
sin la ayuda de un profesional” (pag. 44)

15
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/QUE ES ESO DE

PROPTECH?

PropTech es un sector de actividad
compuesto por aquellas startups que
combinan un componente tecnologico
con la aportacion de valor al mundo

inmobiliario.

Tambien se entiende por empresas "Prop-
tech” aquellas que aportan un alto valor al
cliente a traves de la tecnologia. Pero real-
mente el téermino se desvirtua con el paso
del tiempo.

Muchas de las agencias tradicionales o de
proximidad se han ido transformando con
la utilizacion de la tecnologia, aportando
incluso mas valor a los clientes finales a tra-
ves de la tecnologia que las llamadas prop-
tech. Se utilizan visitas virtuales, videos,
valoraciones con uso de multiples fuentes
de datos, paneles informativos a clientes a
traves de movil y un largo etcetera.

Algunas de las plataformas Proptech mas
conocidas utilizan la tecnologia para gene-
rar clientes a traves de inversiones millona-
rias en publicidad online en redes sociales.

La mayoria de ellas no

utilizan tecnologia para
conseguir que sus clientes
vendan sus propiedades,
basicamente la utilizan
para encontrar clientes
para si mismos.

La mayoria cobran anticipadamente por un
servicio de publicidad, se venda o no se
venda la vivienda.

Cabe preguntarse antes de dar el paso, que
servicio necesitamos realmente, ya que
cada caso es diferente. Valorar la vivienda,
aumentar su valor percibido con marketing,
home staging, etc, hacer la difusion, segui-
miento y servicios a compradores, ocupar-
se de los contratos y de la firma 'y hacer las
visitas a la propiedad.

Quiza te interese: "¢Por qué contratar a
un agente?" (pag.18)
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;POR QUE CONTRATAR A UN
AGENTE INMOBILIARIO?

Una de las preguntas mas habituales

que puede hacerse cualquier persona
antes de decidirse a contratar a un agente
inmobiliario es: ;para qué lo necesito
realmente? Y ;cuadl serd su aportacion al

proceso de venta?

También es una de las preguntas
gue nos hacemos desde RK para
estar siempre a la vanguardia del
sector.

1.HACERLASVISITAS: Muchas per-
sonas necesitan simplemente una
ayuda para poder ensefar su casa.
A veces porgue no tienen tiempo.
En ocasiones por comodidad, otras
porgue no les gusta tratar con ter-
ceros. Lo que la mayoria de aficio-
nados desconocen es gque existe un
método para mostrar propiedades,
un proceso concreto y una serie de
preguntas que no debemos dejar de
hacer jamas.

2.0CUPARSEDELOSCONTRATOS:
Para otras personas el asunto del
papeleo supone un trauma. No sélo
se trata de disponer de un modelo
de contrato. Eso es facil de conse-
guir. Lo complejo es saber pactar las
condiciones adecuadas para cada
situacion. Lo ideal es que la agen-
cia disponga de un departamento
juridico para esto. La seguridad y
tranquilidad que da esta parte del
proceso es decisiva para generar
confianza, evitar sorpresas y ahorrar
tiempo. Poder comprar el conoci-
miento profundo de un profesional
especializado s6lo en transacciones
inmobiliarias puede ser decisivo.

3. MARKETING Y DIFUSION: Una
de las cosas que un agente debe
poder ofrecer a sus clientes es preci-
samente su capacidad para elevar el
valor percibido sobre una propiedad.
Y eso se hace con marketing. Desde
el home staging, las fotos, videos y
visitas 360°, hasta el storytelling. La
fase de difusion es fundamental
para que cualquier comprador en
activo encuentre nuestra propiedad
en un mercado repleto de anuncios.
Ademas, tendremos que hacer de
nuestra propiedad “algo deseable”
frente al resto. Para toda esta fase
necesitamos conocimientos, tecno-
logia y una vez mas, tiempo.

4.NEGOCIACION: ;quién no quiere
tener a su lado a un buen negocia-
dor? Negociar la venta de algo pro-
pio implica cierta emocionalidad y
no siempre es lo mas recomenda-
ble. Cuando se contrata a un agente
hay que ver si se trata de un buen
negociador o de un “agente blando”
¢Qué clase de Negociador esalguien
al que podemos imponer condicio-
nes o rebajar sus honorarios? ;Es ese
quien deberad defender tu propie-
dad frente a las ofertas de los com-
pradores mas agresivos?

Cuando contratamos
a un buen negociador
contratamos experiencia,
formacion, obtenemos
rentabilidad y evitamos
situaciones tensas al
tratar con terceros.

5. SERVICIOS A COMPRADORES:
Cualquier agente que se precie
podra ofrecer servicios para faci-
litar la adquisicion al comprador
de tu casa. Debera hacerle segui-
miento, ponerle en contacto con
las mejores entidades financieras
vy preparar la documentacion ne-
cesaria.

Prestar buenos servicios a los
compradores es fundamental
para facilitar las operaciones.
Ademas, un agente formado
debe cualificarles para evitar visi-
tas de curiosos, molestias y falsas
expectativas.

6. VALORAR LA CASA: Cualquier
vendedor buscara siempre la maxi-
ma rentabilidad por la venta de sus
propiedades. La mayoria de las ve-
ces el precio maximo no se consi-
gue poniendo un precio alto. Este
es un error de aficionados. Existen
otras posibilidades que un buen
agente sabe explorar. Hacer que la
casa sea la mas deseada en com-
paracion, una buena negociacion
o contar con varias ofertas simulta-
neas, hace que se mejore muchisi-
mo la rentabilidad.

Si revisamos los beneficios que ob-
tenemosveremos:comodidad, se-
guridad, tranquilidad, confianza,
uso de tecnologia, conocimien-
tos de marketing, experiencia en
negociacién, experienciade mer-
cado, mejora de la rentabilidad,
informacién paralatomadedeci-
siones y lo més importante:

Tu tiempo.
Porque el tiempo
es vida.

Quiza te interese: ";Qué es eso de
Proptech?" (pag. 16)



HAZLA IRRESISTIBLE

La esencia del Home Staging es aumentar el
valor percibido de tu propiedad, prepararla para
sacarla al escaparate “vestida" para la ocasion;
en definitiva:

Home Staging es conseguir que
el comprador pueda imaginarse
perfectamente viviendo en ella.

Nadie puede imaginarse viviendo en una casa
repleta de fotos enmarcadas de otra persona.

Recuerda que tu casa es ahora un producto de
mercado y que el marketing es fundamental.

HOME STAGING

CAwmenta el valor de tw cada

Quiza sea el momento de dejar de bajar el precio
constantemente y empezar a convertir tu casa en la mas
deseada. iTu también puedes incrementar su valor
apelando a los sentidos, a la emocion!

Imagen unica

El Home Staging utiliza tecnicas
sencillas que ayudan a ampliar vi-
sualmente un espacio, hace que la
casa ofrezca una imagen unica y
acogedora y crea unos ambientes
en los que cualquiera puede sentir-
se a gusto. Los primeros pasos con-
sisten en limpiar, ordenar y despe-
jar la vivienda, asi como reparar los
pequenos desperfectos. Ademas,
hay que decidir la distribucion que
se adapte mejor al espacio que es-
tamos preparando, potenciando la
entrada de luz natural, creando am-
bientes comodos y apetecibles.

Vender antes

No hay que confundir Home Staging
con decoracion, pues los objetivos
son muy diferentes. EL objetivo del
Home Staging es aumentar el valor
de una propiedad para que se ven-
da antes y a un precio mayor, opti-
mizando al maximo la inversion vy
prescindiendo por lo tanto de todo
objeto que, por muy bonito que re-
sulte, no vaya a aumentar exponen-
cialmente el valor percibido por los
compradores.

Marketing

La idea consiste en ofrecer tu casa
con el mejor aspecto posible, con
una presentacion cuidada al deta-
lle y ensenar rapidamente todas las
posibilidades que ofrece. Se trata,
pues, de ponerla en un escaparate
y vestirla para la ocasion, hacien-
do que el comprador vea con sus
propios 0jos como podra disfrutar
viviendo en ella. Recuerda que tu
casa es ahora un producto de mer-
cado y lo que necesitas, en definiti-
va, es hacer un poco de marketing.

o
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UNA HERRAMIENTA DE
MARKETING INMOBILIARIO

El Home Staging es una herramienta de
marketing inmobiliario que mejora la pre-
sentacion de una casa para venderla mas
rapido y al mejor precio de mercado.

Si ello esta unido a la ayuda de un buen
agente inmobiliario, proactivo y que
colabore con mas agentes inmobiliarios
de tu zona, que se implique en el proceso
de venta de tu casa y te ofrezca un buen
Plan de Marketing, las posibilidades de
venta se multiplican.

CLAVES DEL
HOME STAGING

1. DESPERSONALIZAR

Es fundamental que el comprador que visita la
propiedad se imagine viviendo en ella con su fa-
milia. Si la casa esta llena de fotos tuyas y recuer-
dos muy personales, esto se le hace cada vez mas
dificil.

2. ORDENAR

A nadie le gusta vivir en el caos. En consecuen-
cia, es mas facil proyectarse en una casa limpia
y ordenada. Se proyecta la imagen de una 'vida
ideal". Sorprende comprobar, si navegas por por-
tales inmobiliarios, que esta regla tan basica no
suele tenerse en cuenta a la hora de mostrar ca-
sas en venta.

3.DESPEJAR

Si mantenemos despejadas las estancias, lograremos
mayor sensacion de espacio. La casa parecera mas
grande,

4. LIMPIEZA

Una casa limpia y con un buen olor gana muchos
puntos a la hora de representar "el hogar ideal” de
un comprador. De nuevo, nuestra proyeccion de
lo que podria ser nuestra vida en esa casa se vuel-
ve protagonista. Ayuda a los compradores a que
se imaginen viviendo alli.

Un secreto para conectar directamente con nues-
tro posible comprador, es conseguir un agradable
olor a galletas, café o algun olor que nos recuerde
a la infancia, puesto que, de forma inconsciente,
lo relacionamos rapidamente con la sensacion de
'hogar”.

5. PEQUENAS REPARACIONES

Aunque es innecesario acometer reformas, si se
debe generar la sensacion de una casa cuidada.
Algunos detalles pueden jugarte una mala pasada:
grifos que gotean, cisternas que hacen un ruido
interminable, malos olores del desague, emboces,
persianas que no acaban de subir, desconchados,
pintura sucia, etc. Este tipo de desperfectos hacen que
nuestra casa pierda valor a marchas forzadas. iNo
pierdas dinero del grande por pequenos detalles!

6. NEUTRALIZAR

Elimina colores chillones. Los colores neutros
no desagradan a nadie. Todo el mundo puede
imaginarse viviendo en una casa con las habita-
ciones en color blanco roto o crema, pero es mu-
cho mas complicado que a la mayoria de visitas
se proyecten durmiendo en una habitacion con
las paredes de color rojo, verde kiwi o morado. Es
mejor, pasar de colores con mucha personalidad
a colores neutros. Esto hace que tu inversion se
multiplique.

Dudas? Preguntanos cémo hacerlo. Déjalo en
manos de nuestros profesionales de Home Staging.
Es mucho mas economico de lo que crees vy los
resultados son increibles. Llamanos y un agente
inmobiliario te ayudara sin compromiso.

Quiza te interese: "Home Staging. Aumenta el
valor de tu casa." (pag. 20)
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SEDUCELES.
TU CASA LA
MAS BONITA.

El numero de vendedores es
muy superior al de compradores,
por lo que tu propiedad debe
destacar sobre el resto para

que resulte la elegida.

1. HOME STAGING

Como se ha explicado en los anteriores
articulos, el Home Staging es una técnica
que te permitirda mostrar tu vivienda con el
mayor potencial. Consiste en decorar e
iluminar adecuadamente la casa.

Tambien ayudara en la puesta en escena
despejar las estancias, pintar y reparar las
cosas que puedan distraer a los comprado-
res, como un enchufe que no funciona, un
cristal roto, o un grifo que gotea.

-otografias reales.
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2. INFOGRAFIAS 3D
Y ANTEPROYECTOS

Algunos compradores tienen la capacidad de
imaginar como podria quedar una vivienda
reformada. Sin embargo, la mayoria de per-
sonas no tiene esa capacidad.

Realizar una simulacion en 3D de como
podria quedar la vivienda después de la
reforma, conseguira que tu propiedad sea
la elegida por los compradores. Si a esto le
anades 3 presupuestos orientativos en tres
niveles de calidad diferentes, ya tienes un
ante-proyecto de reforma para que el com-
prador pueda tomar decisiones y pasarte su
mejor oferta.

La mayoria de compradores
no tiene capacidad para
imaginar como quedaria una
casa tras una reforma. Por
eso les ayudamos con una
simulacién 3D

3. REPORTAJE FOTOGRAFICO

Mas del 90% de las personas buscan su
proxima casa en internet antes de visitarla
en persona. De hecho, los portales inmo-
biliarios estan LLENOS de anuncios vy la
primera impresion se genera con la FOTO
PRINCIPAL. El reportaje fotografico es de-
terminante. Las personas hacen un primer
filtro basandose en las fotos.

Sin embargo, las fotos de viviendas en ven-
ta que encontramos en internet no suelen
ser profesionales, ni ensalzan las bondades
de cada estancia y los posibles comprado-
res las descartan directamente.

Encuadrar correctamente y aprovechar la
luz del inmueble aumentaran el valor de la
propiedad y conseguira mas visitas.

Quiza te interese: "Tu casa de revista con los
mejores trucos de los estilistas." (pdg. 8)

El reportaje fotografico es
determinante. Enamora a
primera vista con fotografias
impresionantes de tu casa

2/
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UN PLAN DE

MARKETING

PARA VENDER TU CASA

Vender una casa no solo es colocar un cartel de
'SE VENDE" en la ventana y un anuncio en algun
portalinmobiliario. Para vender con éxito necesitas
hacer un plan de marketing eficaz. Si has decidido
emprender la venta de tu casa por tus propios
medios, debes estar atento:

ANALIZA LA COMPETENCIA

Desarrolla y paga un plan de difusion activo de
tu vivienda en varios medios. Si decides utilizar
portales generalistas, recuerda que suelen
estar llenos de otras propiedades: analiza tu
competencia.

Para vender tu casa no basta
con un cartel de "SE VENDE"
Yy un anuncio en internet.
Necesitas un Plan de Marketing

ADQUIERE UNA BASE DE DATOS

Lo ideal seria adquirir una base de datos real de
compradores que actualmente estén buscando
vivienda en tu zona, pero resulta muy complicado
lograr esa informacion si eres un particular. Solo
algunos buenos profesionales cuentan con este
tipo de bases de datos, por eso son tan valiosas.

COMPARA PROPIEDADES SIMILARES

Estudia las propiedades comparables a la tuya
en el area donde se encuentra tu vivienda, las
condiciones actuales del mercado vy, por ultimo,
la disponibilidad de credito y precios de hipotecas
para tus posibles compradores.

TECNICAS DE MARKETING INMOBILIARIO

Acciones como: Open House, Safaris, Folletos
de propiedad, Marketing 360°, Day Out y otras
técnicas, son tambien muy apropiadas y tienen un
gran retorno en las posibilidades de venta.

“STORYTELLING"” APROPIADO

El “storytelling” es una tecnica que utilizan los
profesionales para vender, contando una atractiva
y breve historia sobre la casa. Asegurate de
preparar un ‘storytelling” de tu casa apropiado vy
que cuente las cosas que los compradores buscan.

TECNICAS DE “HOME STATING”

Aprende y aplica algunas tecnicas de Home
Staging que hagan que aumente el valor percibido
de tu casa por parte de los compradores. Prepara
tambien unas buenas fotos y un video en HD para
que los compradores vean tu anuncio y quieran
visitar tu casa en persona.

;i \\

Estas son algunas de las claves para que elabores
un Plan de Marketing y logres vender tu casa con
exito. Es posible que te resulte complicado o no
dispongas del tiempo necesario para hacerlo
correctamente. Si necesitas ayuda, en nuestra
inmobiliaria somos expertos.

Logramos vender tu casa en
el menor tiempo posible y al
mayor precio de mercado

Vendemos propiedades todos los dias: sabemos
como posicionar tu casa en el mercado, quée
acciones de marketing funcionan mejor y como
atraer a los compradores. Si nos llamas, te
informaremos.

Quiza te interese: '"cVendes tu casa? jOjo con
los contratos!" (pag. 66)
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ALCUNAS ACCIONES DE NUESTRO PLAN DE MARKETING

1.

HOME STAGING

Podemos aumentar el valor percibido de tu
propiedad, prepararandola para sacarla al
mercado de forma mucho mas atractiva.

Con esta técnica inmobiliaria, logramos mejorar
la presentacion de la casa para conseguir que
sea la mas deseada, y asi venderla antes y a
mejor precio.

2.

REPORTAIJE FOTOGRAFICO PROFESIONAL
Realizaremos un reportaje fotografico pro-
fesional de tu vivienda sin coste adicional,
atendiendo a los aspectos mas comercialesy
resaltando todo aquello que nos va a ayudar
a acortar el tiempo de espera para vender.

3

ESCANEADO 3D

Gracias a la Matterport, lo Ultimo en tecnologia
inmobiliaria, realizaremos un escaneado en 3D
de tu propiedad. Una visién de tu casa desde
todos sus dangulos, que nos permitira ademas,
realizar visitas en 360° de tu propiedad, desde
cualquier dispositivo y sin necesidad de ins-
talar ningun tipo de programa o aplicacion.

7

PROYECTO DE REFORMA

Es posible que el comprador quiera realizar
mejoras/reformas en tu casa. Pero el 90% de
las personas no tienen la capacidad espacial
suficiente para imaginarse cémo podria que-
dar. Por ello, contamos con profesionales de
confianza, que pueden proponer un proyec-
to de reforma. Gracias a las infografias 3D,
el comprador podra visualizar el resultado y
aumentar su deseo por la propiedad.

5.

BASE DE DATOS DE COMPRADORES
Contamos con una base de datos de cientos
de potenciales compradores. A todos ellos
les haremos llegar tu propiedad de manera
directa. Dado que ya tienen clara la intencién
de compra, es muy probable que tu casa
sea la elegida.

o.

VALORACION DE TU PROPIEDAD
Contamos con una herramienta de analisis
comparativo de mercado, que nos permite
establecer el precio correcto de tu propiedad.
Es un trabajo que haremos conjuntamente
contigo, como un equipo.

Utilizaremos fuentes como: el mercado ac-
tual, el colegio de registradores, el estudio
de la zona y los precios que manejan las
inmobiliarias colaboradoras.

/.

CARTELES

Colocaremos carteles de méaxima calidad,
confeccionados en vinilo, no en papel. No
se decolorany evitan la sensacién de que
la vivienda lleva mucho tiempo a la venta.
En ocasiones ademas, utilizaremos carteles
especiales que daran una visibilidad extra
a tu propiedad, ya que son muy llamativos.

8.

ESCAPARATES

Nuestras oficinas estan ubicadas en una
zona estratégica. Frente a nuestros esca-
parates pasan a diario cientos de personas.
Tu vivienda puede esta alli expuesta y ga-
nando una gran visibilidad.

RI" BY REALMAREK
WS INMOBILIARIA

SE VENDE

905 50 82 16

WWW.SOCiosrk.com




VENDE TU

4 CASA

idealista.com habitaclia

.lf. '5\\
®
fotocasa
% yoencontre m

9.

PAGINA WEB & REDES SOCIALES

Nuestra pagina web y redes sociales, son
escaparates virtuales que podemos utilizar
para potenciar la difusidon de tu propiedad y
aumentar el nUmero de visitas.

10.

PORTALES INMOBILIARIOS

Publicaremos tu vivienda en los mejores
portales inmobiliarios de internet. Tu anuncio
contara con fotografias profesionales, un video
3D realizado con la Matterport y un atractivo
storytelling que resaltara lo mejor de tu pro-
piedad. De este modo, lograremos diferenciar
tu anuncio del resto.

11.

ANALISIS PUNTOS FUERTES Y DEBILIDADES
Analizaremos el potencial inmueble. Gracias
a nuestro extenso conocimiento del mercado,
lograremos destacar sus fortalezas y minimizar
las debilidades.

12.

CIENTOS DE AGENTES A TU SERVICIO
Formamos parte de una red de agencias in-
mobiliarias con las que colaboramos. Notifica-
remos que tu vivienda esta en venta, y todas
ellas se pondran en marcha para encontrar a
un posible comprador para tu casa, entre sus
bases de datos.

13.

REVISTA INMOBILIARIA

Podemos publicar tu vivienda en una revista
propia dirigida a potenciales compradores.
Con esta accidn incrementamos de forma
notable el interés de los clientes que puedan
estar interesados en tu propiedad.

14.

FLYERS & POMEROS

Para aumentar la difusion, podemos reali-
zar acciones adicionales, como disefar un
atractivo flyer publicitario de tu vivienda y
buzonear la zona o colocar pomeros en tu
finca, informando a los vecinos de que tu
casa esta a la venta.

15.

CUALIFICACION DE COMPRADORES
Cuando un posible comprador nos contacta
preguntando por tu vivienda, se le cualifica
para saber: sus opciones de compra, su mo-
tivacidn, su grado de realismo y su capaci-
dad de compra real. De este modo logramos
distinguir a los curiosos, de los verdaderos
compradores.

10.

OPEN HOUSE

Otra de nuestras acciones adicionales, es
realizar una jornada de puertas abiertas e
invitar a clientes interesados, para que ten-
gan la oportunidad de visitar tu vivienda a
la vez. Creando asi una sensacion de que la
casa tiene muchos pretendientes y aumen-
tando la urgencia de compra.
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MULTIPLICAMOS EL VALOR DE TU CASA
LOGRAMOS VENDER ANTES Y A MEJOR PRECIO.

La venta de tu inmueble conlleva complejos procesos burocraticos, que se ven ademas
afectados por legislaciones muy especificas. Necesitas un profesional de confianza que
controle todo el proceso para que todo salga perfecto. Nosotros somos ese profesional.
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RECIBIR VISITAS Y

MOSTRAR TU CASA

SIN LA AYUDA DE UN PROFESIONAL

Recibir visitas de extranos no cualificados por un
profesional en casa, implica paciencia, prudencia
y probablemente decepciones.

Preguntate si vale la pena el tiempo,
el esfuerzo e incluso la frustracion que
suelen ocasionar. Deberas disponer de
un amplio horario para poder ensenar
la casa a los posibles compradores.

1. Deberas saber cualificar la capaci-
dad financiera de los compradores y
manejar las preguntas adecuadas, ge-
nerando confianza en los datos y estu-
dios que ofrezcas sobre la zona.

Debes aprender a diferenciar entre los
curiosos, los que estan empezando
a mirar y los compradores serios. En
cualquier caso, sera muy importante que
realices un seguimiento personalizado
a todos aquellos que muestren interes
por tu casa en algun momento.

2. Debes estar dispuesto a recibir
desconocidos en tu casa sin cualificacion
ni evaluacion previa.

Presta atencion a las senales de compra
y motivales cuando las detectes.

Tendrias que ayudar a los interesados
en tu casa a obtener el préstamo hi-
potecario y aconsejarles sobre las me-
jores opciones, aunque esta labor te
resultara imposible porque ellos no te
confiaran su documentacion personal.

Recuerda que un com-
prador querra comprar
mas barato siempre.

. Muchos de los compradores que
van buscando particulares que ven-
den su casa en solitario, lo hacen por
ahorrarse algo de dinero en agentes
inmobiliarios. Son precisamente este
tipo de compradores los mas duros a
la hora de pasar ofertas. Por lo general
tambien querran ahorrarse bastante
en el precio de tu casa.

Quiza te Interese: "Reportagjes
fotograficos" (pag. 28)

3 ERRORES DE LOS PARTICULARES AL VENDER SU CASA.

CUIDADO CON...

Quiza te interese: "Como fijar el precio inteligente" (pag. 48)




5 PRINCIPIOS BASICOS PARA

VENDER TU CASA
EN DIEZSEMANAS

1 No permitas que cualquiera se ocupe de algo
tan importante como la venta de tu casa. Contrata a
tu agente basandote en su Plan de Marketing y en
su compromiso total. Obtendras su compromiso si tu
tambieén tienes la capacidad de comprometerte con
el.

2 A la hora de fijar el precio, debes lograr generar
en el comprador una clara sensacion de oportunidad
para que tu casa sea la mas deseada. Para ello, com-
bina los diferentes principios que estas leyendo.

Utiliza todos los canales para encontrar com-
pradores: portales, web, blogs, paginas web,
Google, redes sociales, marketing directo, técni-
cas de farming, marketing por goteo, publicidad es-
tatica, Open House, acuerdos de colaboracion con
inmobiliarias, etc.

Recuerda que la decision de compra es emo-
cional. Una casa preparada, ordenada, neutra, sin de-
masiados objetos personales, con sensacion de es-
pacio y bien cuidada, es la clave para seducir a un
comprador.

Detectar senales de compra, motivar a los com-
pradores, ayudarles a tomar la decision: la negocia-
cion implica saber intercambiar, gestionar el riesgo
que se genera y evitar sorpresas de ultima hora que
hagan peligrar la venta.

Quiza te interese: "Un Plan de Marketing para
vender tu casa"” (pdg. 36)

5 COSAS

QUE INFLUYEN EN LA VENTA DE TU CASA

LA ZONA: La localizacion dentro de un mismo barrio
hace variar el precio de las casas y el deseo de los
compradores por adquirirla. Lamentablemente, la
casa esta donde esta y no podemos moverla de
sitio. La zona es la que es, asi que tendremos que
intervenir en otros aspectos en los que Si poda-
mos influir.

EL PRECIO: En un mercado con precios ligera-
mente a la baja o estancados, lo fundamental es
vender en el menor plazo de tiempo posible.

Nuestras estadisticas muestran que las casas que
se venden antes y a mejor precio son las que se
anuncian desde el principio en el precio mas
atractivo. Las casas que salen a un precio inicial
superior al debido y con la esperanza de nego-
ciar despues, acaban languideciendo meses en
el mercado y terminan vendiéndose por mucho
menos de lo que podria haberse obtenido desde
el principio.

De entre todos ellos, hay personas a las que no
les gusta regatear vy, si ven un precio demasiado
alto, seguramente niiran a ver la casa. A otros, por
el contrario, les encanta conseguir rebajas, Esos si
que visitaran tu vivienda y haran esas ofertas que
a ti te indignaran, sin darte cuenta de que tu mis-
mo les has invitado a hacerlo al elegir un precio
demasiado alto.

LA FINANCIACION: El crédito hipotecario fluye
con relativa facilidad y es mas sencillo encontrar
compradores. Aun asi, hay que llevar a cabo
una cualificacion financiera de los compradores,
puesto que no todos poseen los recursos
propios necesarios o la suficiente capacidad para
endeudarse por la compra de una casa.

Por eso, hay que estar en permanente contacto con
las entidades financieras y saber donde y cuando
presentar cada operacion hipotecaria.

LA CASA: Recuerda que la decision de compra
es emocional, y solo mas tarde la racionalizamos
con argumentos objetivos. Por lo tanto, el estado
de conservacion de la vivienda, su presentacion,
el estado de limpieza, la eliminacion de olores y la
despersonalizacion de la misma (quitar cuadros per-
sonales, etc) y otros pequenos cambios pueden
suponer la frontera entre recibir ofertas desde el
primer dia o quedarse de brazos cruzados espe-
rando a que llame alguien.
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EL MARKETING: La primera decision de marketing
que debes tomar es la eleccion de tu agente
inmobiliario. Tu agente te presentara un Plan de
Marketing, teniendo en cuenta multitud de canales y
herramientas de difusion: redes sociales, posicio-
namiento en Google, reportaje fotografico, videos
en HD, otras agencias colaboradoras, publicacion
en portales, presentacion de la vivienda y otras
acciones disenadas a cumplir tu objetivo.




Tu primera responsabilidad
como vendedor particular de
tu vivienda, es el estudio y
seleccion del valor exacto de
mercado. Es decir, el precio
mas alto que un comprador
preparado esta dispuesto y
es capaz de pagar en este
momento por tu casa.
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COMO FIJAR EL PRECIO INTELIGENTE

Debes recordar que los carteles de particulares
son muy atractivos para cazadores de gangas
que esperan bajar el precio, ya que también estan
pensando en ahorrarse dinero en comisiones de
agentes inmobiliarios. Asi pues, preparate para las
negociaciones mas durasy las ofertas mas ajustadas.

- Recuerda que tu oferta debe estar en consonancia
con las propiedades comparables a la tuya y las
tendencias del mercado. No desearas que tu casa
languidezca en el mercado, ni tampoco vender a
un precio inferior del que podrias haber recibido.

- No caigas en la trampa de pedir lo que piden
el resto de casas en venta: recuerda que muchas
de esas no se estan vendiendo.

- Deberas fijarte enlos valores de transaccion reales
de tu zona o en las propiedades mas atractivas, que
son las que los compradores querran visitar primero.

Todo es cuestion de
perspectiva

Si te empenas en observar los precios de mercado
unicamente a traves de las ‘lentes de vendedor' y
no consigues através de las ‘lentes de comprador”,
jamas entenderas como percibe el mercado un
comprador actual. ¢Cébmo ve el mercado una
persona que realmente quiere comprar? ;Quée
propiedades elegird visitar primero? ;Por qué
descarta algunas y deja otras para "'mas adelante™
<Como evitar vender barato? ;Como evitar saliraun

precio caro que te haga perder visitas que acaban
comprando otras casas? ;Crees que siempre estas
a tiempo de bajar el precio con posibilidades de
exito? No hacerse estas preguntas es el error
mas comun de los vendedores particulares. Para
quienes no las saben responder, es muy dificil
convertir su casa en una de las mas deseadas.

Evita alargar el proceso de venta. Averigua como
poner el precio inteligente a tu propiedad.

Un error comun es poner
un precio muy alto

Uno de los errores mas comunes y costosos
para el vendedor es poner un precio muy alto a
su propiedad, pensando que con ello conseguira
vender mejor. Todos queremos vender al mejor
precio posible, pero perder de vista el Valor de
Mercado puede tener unas consecuencias muy
desagradables.

Los precios excesivos suelen ser consecuencia del
afecto que sentimos por nuestras casas, afecto que
esperamos transmitir, en forma de un precio mas
elevado, al comprador. Ello, evidentemente, parte
de un sentimiento irracional, y los compradores
comparan de manera objetiva todas las viviendas
en venta, independientemente de quée sientan por
ellas sus respectivos vendedores,

Quiza te interese: '";Qué gastos tendré al
vender mi casa?" (pdg. 68)

"Ponte las gafas del comprador”

49



50

EL PELIGRO DE
EQUIVOCARSE EN EL PRECIO

Los vendedores piensan que, si ponen un precio
alto, siempre habra luego margen de negociacion.
La verdad es que elegir un precio excesivo sélo va
a conseguir que debas ir haciendo bajadas de
precio hasta que alcances ese precio razonable
que deberias haber puesto desde el principio.

Por otro lado, existe una concentracion de visitas
al inicio del proceso de venta. Todos aquellos
compradores que estan comprando en ese
momento querran visitar tu inmueble. Si lo situas
en el precio correcto, lo venderas bien y rapido.

Si te equivocas fijando el precio,
tu vivienda se eternizara en el

mercado

Si por el contrario te equivocas eligiendo un precio
demasiado alto, tu vivienda se eternizara en el
mercado, se ira 'quemando’ y al final tendras que
bajar el precio de manera demasiado agresiva.

Este es uno de los peores errores que puedes
cometer puesto que implica una pérdida REAL de
dinero. Esto ocurre porque perdemos la demanda
acumulada que existe en la zona hasta ese
momento o, dicho de otro modo, los compradores
que estén buscando casa en ese momento
descartaran tu propiedad si les parece cara o
poco realista.

Los compradores que estén
buscando casa en ese
momento descartaran tu

propiedad si les parece cara

Si caes en ese error, en el mejor de los
casos costara una barbaridad volver a introducir tu
casa en su cesta de la compra. La mayoria
no recordara el motivo racional por el
que descartod tu casa: simplemente sabra que
la descarto y no la tendra en cuenta.

Los compradores que estan buscando esperan
algo nuevo. Quieren encontrar la casa antes que
los demas.

Perder la demanda acumulada cuando acabas
de sacar tu casa a la venta es un error que
no debes permitirte.

La estrategia de ir bajando los precios poco a
poco es un mal consejo. Si bajas algo ahora y un
poco después... ;por qué no esperar a que sigas
haciéndolo? Asi van a pensar los compradores.
Evita este tipo de estrategias. Una propiedad que
lleva meses y meses en el mercado es cada vez
mas dificilde vender. Los compradores no quieren
comprar algo que muchos otros han rechazado
antes. Quieren lo nuevo, la oportunidad. Quieren
comprar algo que los demas todavia no han visto.
No porgue sea un ‘chollo’, sino porque son los
primeros y el precio esta ajustado a la realidad
del mercado. Ponte ‘la gorra de comprador” para
entender como piensan. O contrata a un agente
inmobiliario que esta entrenado y formado para
explicarte todas estas cosas y defender tus
intereses.

Nunca contrates a un agente
inmobiliario porque te asegure
que tu casa vale mas de lo que

realmente vale

Nunca contrates a un agente inmobiliario porque
te esta asegurando que tu casa vale mas de
lo que realmente vale. Contratale por su Plan
de Marketing vy, sobre todo, por su rigurosidad
a la hora de elaborar un estudio de mercado y
establecer contigo el precio mas adecuado de
comercializacion.

No pierdas dinero del grande por pequenos
detalles.

Quiza te interese: "5 pasos para negociar y
cerrar la venta de tu casa” (pag. 62)

PRECIO DEMASIADO ALTO
IDESCARTADO!
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COMPRAS?
UNA CASA?

TE INTERESA CONTAR CON EL
MAYOR NUMERO POSIBLE DE
AGENTES. CONOCE LAS MLS.

VENTAJAS S| VENDES
UNA CASA

N VENTAJAS SI COMPRAS

UNA CASA
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Cuando contrates a un Agente RK que gestione tu
inmueble, estaras ofreciendo tu vivienda a multi-
tud de agencias y agentes de tu zona, que la ofre-
ceran a su vez a sus clientes.

Lograras la mayor difusiéon que
existe. Pues todos los agentes
de la MLS a la vez, ofreceran
y podran vender tu casa a sus
clientes.

Contaras con un solo interlocutor para la venta de
tu propiedad, un solo responsable a quien pedir
cuentas de la gestion llevada a cabo por el gru-
po. Ahorraras llamadas duplicadas y perdidas de
tiempo.

Toda la informacion de tu propiedad (precio, ca-
racteristicas, etc.) sera unica para los agentes y
agencias que tendran acceso a ella. Ganaras en
transparencia.

Conseguiras el compromiso de tu agente, quien
estara dispuesto a compartir sus honorarios y hara
todo lo posible para vender tu propiedad. Sera un
servicio de compromiso mutuo.

Tendras un contrato que te asegura un compro-
miso de gestion.

Todas las visitas a tu propiedad seran previamente
filtradas por tu agente. Evitaras visitas innecesarias
y perdidas de tiempo.

N2

En cualquiera de las oficinas pertenecientes a
nuestra agrupacion, accederas a una gran oferta
de inmuebles seleccionados, de la manera mas
rapida, comoda y facil.

Todas las propiedades de la bolsa comun mantie-
nen los mismos precios y condiciones, indepen-
dientemente de la empresa con la que se trabaje.
Ello supone una mayor transparencia del mercado
inmobiliario.

Multiplicaras las posibilidades
de encontrar la casa que quieres,
sin tener que ir de agencia en
agencia.

Las oportunidades de encontrar el producto que
satisfaga tus necesidades se multiplican consi-
derablemente con la ventaja de acudir a una sola
oficina. Ya no sera necesario que acudas a una do-
cena de agencias para encontrar lo que buscas.

Existe un mandato de venta firmado con el pro-
pietario de cada inmueble de la bolsa. Por lo tanto,
se dispone de toda la informacion administrativa y
juridica de cada inmueble. Ganaras en control y
seguridad.

Quiza te Iinterese: "Reportajes fotogrdficos"
(pag. 28)
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Cada agente lleva entre 40 y 60 pisos en
cartera. Nadie se compromete contigo: si
‘suena la flauta" y aparece un comprador,
bien; si no, tambien. La motivacion es
muy baja, ya que Unicamente cobran
si el comprador llama a su puerta. Son
agentes a la espera.

La venta la llevan un monton de agentes
de diferentes agencias. Hay muchos
interlocutores, ninguno te representa y la
informacion es escasa.

Muchos no colaboran para poder cobrar
la comision completa a vendedor vy
comprador. Priman sus intereses sobre los
tuyos. Un grave error.

Tu casa se quema en el mercado al
ofrecerse con precios y comisiones
distintos. Los agentes ocultan informacion
por miedo a perder la venta.

—RDAS

- CONTROL

VS

2

3

4

Cada agente trabaja con un maximo de
10-15 clientes al mismo tiempo. El grado
de compromiso y motivacion son muy
altos. Es logico: la gente invierte mas
tiempo y recursos en aquello con altas
probabilidades de generar un retorno.
Son agentes proactivos.

Tu agente es tu persona de confianza, tu
‘abogado inmobiliario” y unico interlocutor.
Ganaras tiempo y seguridad. Definira
contigo la mejor estrategia de venta.

Como el agente tiene la seguridad
de cobrar por su trabajo, comparte el
encargo con todos, aun si ello supone
compartir honorarios.

Tu agente ofrece tu casa en el mismo
precio y condiciones a cualquier agencia
que quiera colaborar. La transparencia e
informacion proporcionada son totales.
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Ubicado en una excelente zona de Paiporta, tranquila y a
un paso de todos los servicios, se encuentra este amplio
adosado con muy buenas calidades. Los nifos en esta
comunidad tienen su propio pargue y viven sus juegos y
momentos mas fascinantes.

¢La perfeccion existe?

Si, y se vende

Sus duefios, una familia espectacular y antiguos clientes,
se ponen en contacto para darnos la noticia: por su actual
situacion familiar necesitaban una vivienda sin escaleras,
era necesario vender y lo dejaban en nuestras manos...

iiPues manos a la obra!!

Habia que cumplir los deseos de nuestros clientes y
pusimos en marcha nuestro plan de marketing, que
incluye entre otras acciones: reportaje fotografico
profesional, publicaciones, redes sociales, carteles, flyers y
todo nuestro trabajo y empeno.

Los compradores, una familia que acababa de crecer y
necesitaban Mas espacio... y jsucedid!, se enamoraron de
este precioso adosado.

iiNos encargamos de realizar toda la gestion y si, deseo
cumplido y suefio realizado!!

RN I YN
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En las Torres Izosaki, un icono en el centro de Bilbao,
se encontraba esta vivienda, luminosa y con un aire
moderno e inspirador. Un piso maravilloso (Por qué
entonces podria complicarse tanto la venta?

jHouston tenemos un problema!

No hay nada peor que un inquilino con pocas ganar de
ayudar a vender la casa. El propietario de la vivienda llego
Ccon pocas esperanzas, necesitaba vender urgentemente
y la mala relacion con su inquilino no ayudaba a la
situacion, ya gue no dejaba que se realizasen visitas fisicas
al piso.

A grandes males grandes remedios

Con ingenioy la mejor tecnologia, creamos un tour virtual,
gue nos permitia realizar un gran ndmero de visitas
desde nuestra propia oficina. Gracias a esta accion clave,
finalmente dimos con el comprador idéneo. Lo duro vino
después con una ardua negociacion, pues se debian
establecer las condiciones de salida del inquilino. jHubo
que sacar la artilleria pesada! Con las mejores dotes de
negociacion, empatia y serenidad, finalmente logramos
el acuerdo entre las partes.

¢Resultado? Unadura, perogran venta con tresimplicados
qgue se marcharon con una sonrisa y totalmente
satisfechos. La recompensa por un trabajo bien hecho.
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Era una chalet con encanto. Nada mas entrar ya
pudimos notar que en esa casa se habian vivido bonitos
momentos en familia. La propietaria, una mujer jubilada
gue mantenia la casa como segunda vivienda, estaba
preocupada porque veia que ella ya no podia cuidarla
tanto y tan bien como se merecia, y con mucho dolor de
corazon decidio ponerla a la venta.

iHouston tenemos un problemal

Cuando la conocimos, nos contd que no habia podido
venderla y pensaba que serfa complicado porque
en un ano no habia recibido apenas compradores.
Decidio trabajar con nosotros y nos pusimos en marcha.
Proyectamos la mejor imagen de su vivienda gracias al
reportaje fotografico y sobre todo al tour virtual (3D). La
maquinaria de nuestro plan de marketing se puso en
marcha y pronto empezaron las visitas.

A grandes males, grandes remedios

Llegd el dia en que recibié una oferta por la casa y tras
negociar, llegamos a un acuerdo. Lo que la propietaria
siempre nos dijo y mas nos agradecio, es que llegamos a
entender bien sus motivos para vender desde el principio.
Se sintio tranquila, acompanada y arropada durante todo
el proceso de la venta hasta la notaria. Ahora ella esta
feliz disfrutando de sus viajes y de su vida, y nosotros
satisfechos de tener un trabajo en el que ayudamos a las
personas en un momento tan crucial de su vida.
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5 PASOS PARA NEGOCIAR Y CERRAR
LA VENTA DE TU CASA (SIN ESTRES)

Has logrado atraer a un comprador que
esta interesado en adquirir tu propiedad:
ha llegado el momento de la negocia-
cion.

La negociacion es un arte que se pule y
refina con la experiencia.

5 consejos infalibles para lograr el mejor
precio y condiciones:

1. La informacion es poder.

Conocer la motivacion real del compra-
dor servira para saber hasta qué punto
esta dispuesto a llegar en la negociacion.

2. La negociacion no tiene por
qué hablar sélo del precio.

Ademas del precio, hay otros factores
importantes en una negociacion. Conocer
cuales son importantes para el compra-
dor y ceder en alguno de ellos puede
significar un beneficio en uno de los que
son importantes para ti.

3. Las ofertas, siempre con dinero.

La mejor forma de negociar es con una
oferta por escrito y con dinero. De otra
forma, te arriesgas a tanteos, pruebasy a
ser utilizado para que al final compren la
casa del vecino.

La mejor forma de
negociar es con una
oferta por escrito y con
dinero

4. No aceptar la oferta un viernes.

Si un comprador realiza una oferta verbal
por tu casa y piensas aceptarla, es mejor
que no confirmes un viernes. Si cometes
ese error, el comprador dejara de valorar
tu aceptacion y es posible que le entre
panico con la compra durante el fin de
semana. Es preferible que pase esos dos
dias pensando si le aceptaran o no la
propuesta. Una frase clave: "Gracias por
la oferta. La comentare con la familia el
fin de semana vy el lunes te contestare-
mos".

5. Preparar las cosas antes...

La prevencion es fundamental. Te ex-
ponemos tres ejemplos para que veas
como evitar “fuegos’ antes de que se
produzcan en el momento de negociar:

a) Si tu inmueble esta para refor-
mar, ten a mano un presupuesto
de reforma preparado.

Es posible que al comprador le entre el
vértigo pensando en el precio que le va
a costar la reforma. Entregar un presu-
puesto de reforma de un profesional re-
solvera inmediatamente los miedos del
comprador y le ayudara a realizar una
oferta en firme.

“Lo que no son cuentas,
son cuentos”.

Tener el presupuesto antes es generar
valor, ya que evitara que el comprador
pida un presupuesto mas caro a otro pro-
fesional y que lo utilice como herramien-
ta de negociacion para bajar el precio.

b) Financiacion. Contacta antes
con varias entidades.

Si el comprador requiere financiacion,
conocer las entidades que estan finan-
ciando en cada momento y en las me-
jores condiciones evitara que el compra-
dor desestime la venta, ya sea por la nula
viabilidad o porque las hipotecas que le
ofrezcan sean muy poco atractivas.

Hay entidades que contestan en 24 horas
y otras que tardan hasta 30 dias.

Puedes ayudar a tu
comprador a que consiga
la financiacion necesaria
para comprar tu casa

Cuando tengas un interesado en com-
prar su vivienda, dirigelo a una entidad
que ofrezca una solucion rapida y buena
para el comprador.

Si el comprador es consciente de que
estd negociando dos cosas, el precio de
la vivienda y las condiciones del présta-
Mo, conseguiras que no se centre sola-

mente en querer bajar el precio: su foco
de atencion estara también en la hipote-
ca y un ahorro en esta puede significar
un mejor precio para ti.

c) Los documentos.

Un error en este sentido puede resultar
muy caro. Si no eres abogado/a, es im-
portante que un profesional revise los
documentos que vas a firmar. Esa pue-
de ser la diferencia entre vender o no
vender, entre perder o ganar miles de
euros. Es aconsejable acudir a un profe-
sional que trabaje con frecuencia en el
ambito inmobiliario y este habituado a
seleccionar el mejor documento segun
el caso.

Quiza te interese: "Intermediacion vs
Representacion. No pierdas el control”

(pag. 54)
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NEGOCIAR

CUANDO VENDES SIN LA AYUDA DE UN PROFESIONAL

o%gm gque todo vaya ;ento en popa!

Si vas a representarte a ti mismo en las
hegociaciones, prepara tu mejor alternativa,

sé flexible y mantén la calma.

Si has decidido vender tu propiedad en solitario,
sin la ayuda de un profesional con experiencia
que represente tus intereses y negocie por ti,
debes recordar algunas pautas.

Cuando llegue el momento de negociar, debes
estar preparado y mantener la calma.

La vinculacién personal con
tu casa no es buena consejera
para vender.

Debes procurar posicionarte antes de la
negociacion. Obtén poder. Piensa cual sera tu
mejor alternativa posible a la negociacion actual.

Procura resolver cualquier duda, manteniendo
muy alto elinterés del comprador para conseguir
un acuerdo final lo mas rapido y eficiente posible.

Recuerda que "todo
comienza antes"

Una vez te hagan una oferta, debes llegar a un
acuerdo en precio y condiciones. Responde a las
objeciones y procura ser sensible y flexible a las
preocupaciones legitimas del comprador.

Preparate para ceder algo. Debes descubrir que
puedes pedir y hasta donde quieres ceder.

Lo que no negocies ahora se podra convertir
mas tarde en punto de ruptura.

No silencies los aspectos menos agradables de
la negociacioén, o saldras perdiendo.

Utiliza una matriz de intercambios para negociar
mejor.

Ten en cuenta que muy pocos vendedores que
tratan de vender sus propiedades de manera
particular tienen éxito. Otros muchos han sufrido
molestias, pérdidas de tiempo, y la frustracion
en su empeno de tratar de vender sin llegar a
conseguirlo.

Quiza te interese: "El peligro de equivocarse
en el precio" (padag. 50)
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¢VENDES TU CASA?

1I0JO CON LOS CONTRATOS!

Deberas obtener contratos adecuados, prever los
conflictos, conocer la legislacion en materia de
compraventa y las obligaciones que dimanan de
los diferentes negocios juridicos que pueden utili-
zarse para vender tu propiedad.

Lo importante es conocer bien tu situacion y sa-
ber quée negocio juridico te interesa mas. Recuer-
da tener en cuenta los aspectos fiscales y practi-
cos que se veran afectados dependiendo de tu
decision.

Es posible que, al estar solo, necesites los servi-
cios de un abogado para que redacte el contrato
y ayudarte a fijar las condiciones. Evidentemente,
sacar un contrato de Internet es lo ultimo que de-
berias pensar hacer.

Sacar un contrato de Internet es
lo ultimo que deberias hacer

Si no tienes un agente en quien confies, reunete
con tu asesor o tu abogado y hablad de esto. Es
un aspecto muy importante y no debes firmar lo
primero que te presenten.

6 PAUTAS PARA NO
METER LA PATA:

1. Ojo con el tipo de arras que decides pactar,
puesto que las consecuencias de unas arras pe-
nitenciales, confirmatorias o penales son muy di-
ferentes las unas de las otras.

2. Desconfia de los contratos que circulan por
Internet. Incluso si son plenamente legales, quiza
no sirven a tus intereses.

3. Presta especial atencion a las clausulas
suspensivas y a las resolutorias. En ocasiones las
aceptamos sin saber muy bien qué consecuen-
cias pueden llegar a tener.

4. Identifica bien el inmueble para no dejar ca-
bos sueltos.

5. Especifica su estado de cargas para evitar
malos entendidos.

6. Acuerda una forma de pago adecuada. No te
dejes liar. Si te proponen algo que te suena extra-
Nno, asesorate antes de aceptar nada.

Si te proponen algo que te suena
raro, asesorate antes de firmar

La venta de tu propia casa tiene un monton de
trabajo duro y requiere conocer muy bien el mer-
cado y las mejores (y mas eficientes) formas de
hacer las cosas.

Cometer un pequeno error puede ser costoso.
Al trabajar con un Agente inmobiliario, te acom-
panara que un profesional con la formacion mas
avanzada del mercado.

De esta forma, evitas tareas que consumen mu-
cho tiempo en la venta de tu casa y te beneficias
de la experiencia anadida de un profesional, que
te ayudard a vender tu casa mas rapido, al mejor
precio posible y con total tranquilidad. Por ultimo,
un Agente inmobiliario te prestara servicio juridi-
co y de gestoria, ademas de su inestimable expe-
riencia en cientos de compraventas.

Quizad te interese: "Como fijar el precio
inteligente" (pag. 48)
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/QUE GASTOS TENDRE
AL VENDER M| CASA?

Si estas vendiendo tu casa,
debes considerar una serie de
gastos que has de tener en cuen-
ta y que te serviran para hacerte
una idea mucho mas certera del
beneficio que obtendras con

la venta de tu casa.

1. NOTARIO. Segun Ley (articulo 1455 del Codigo Civil)
los gastos de otorgamiento de escritura (2/3 partes
del total de los gastos de Notaria) corresponden al
vendedor. El precio viene determinado por el valor de
la compraventa, pero también influye la extension de
la escritura, el numero de copias o la existencia de
operaciones conexas, como por ejemplo una hipoteca.

2. IMPUESTOS MUNICIPALES. Plusvalia. Impues-
to sobre el incremento de Valor de los Terrenos de
Naturaleza Urbana. Es un impuesto municipal, y de-
pende del valor catastral del suelo, de los anos de
tenencia del bien (con un minimo de 1 ano y un Maximo
de 20) y del tipo impositivo de cada poblacion.

3. CANCELACION DE HIPOTECA. El coste economi-
co depende del acuerdo particular de cada hipoteca
y el maximo esta regulado por Ley. Un maximo del
0,50% durante los primeros 5 anos de vida de la hi-
poteca y un 0,25% el resto del plazo de amortizacion.

Los gastos de cancelacion registral son de notaria y
registro de la propiedad, dado que se debe firmar la
escritura de Carta de Pago.

GANANCIA PATRIMONIAL EN IRPF

En cuanto a los impuestos a los que hay que hacer
frente, toda venta de un inmueble tiene afeccion en
el IRPF del titular de la vivienda, puesto que supone
una variacion patrimonial. Asi pues, los rendimientos
derivados de la transmision de bienes inmuebles que
no tengan la consideracion de actividad economica,
tributan a un tipo del 18% (los primeros 6.000 euros) y
el 21% el resto.

Toda venta de un inmueble tiene

afeccion del IRPF del titular de la

vivienda, puesto que supone una
variacion patrimonial

En las transmisiones onerosas, el importe de la ga-
nancia o pérdida se cuantifica por la diferencia entre
los valores de transmision (menos los gastos y tributos
inherentes a la transmision y que hayan corrido por
cuenta del transmitente) y adquisicion (mas gastos y
tributos inherentes a la adquisicion).

Cuando un contribuyente vende una vivienda debe
tributar por la plusvalia lograda en el IRPF. Actual-
mente, la legislacion contempla dos beneficios fis-
cales. Por un lado, los coeficientes de actualizacion
permiten corregir la ganancia por el efecto de la infla-
cion. Ademas, las viviendas compradas antes de 1994
tienen derecho a una reduccion fiscal por los coefi-
cientes de abatimiento. La reforma fiscal que entro en
vigor el 1 de enero de 2015 suprimio los coeficientes
de actualizacion y limito los coeficientes de abati-
miento a ventas inferiores a 400.000 euros.

En cambio, los tipos impositivos que se aplican sobre
las plusvalias inmobiliarias ya se dedujeron en 2015y
estan bajando todavia mas.

Quiza te interese: "Negociar cuando vendes sin la ayuda
de un profesional” (pag. 64)
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cQUIERES COMPRARTE UNA CASA?

ANTES DE SALIR A VER CASAS...

Haz una lista con todas las cosas
que buscas en una vivienda y ten

en cuenta tus prioridades.

Todos somos diferentes. Cada persona es Unica
y, por eso, es vital hacer una lista de todas las
cosas que buscamos en una vivienda. Considera
variables como precio, ubicacion, tamano,
servicios (piscina, zonas comunes y/0 comercios)
y diseno (una o dos plantas, clasica, moderna,
etc). Todos los edificios modernos tienen garajes
integrados en los sétanos. En las instalaciones
comunes puede haber piscina, jardines y otros
servicios. Existen comunidades mas numerosas
y otras mas pequenas, con vistas a la calle o
interiores..

Haz una lista de todo lo
importante en tu futura
vivienda: ubicacion, precio,
tamano, etc.

Lo siguiente a tener en cuenta son tus
prioridades. Si no fuera posible conseguir todo lo
que quieres por el precio que te has fijado como
Maximo, sque cosas son las mas importantes? Por
ejemplo, ¢sacrificarias una habitacion a cambio
de una cocina mayor? ;Aceptarias una mayor
distancia al trabajo a cambio de mas tamano por
el mismo precio?

Es fundamental que dediques unos minutos a
reunirte con un experto antes de salir a ver
casas. Ahorraras muchisimo tiempo y acertaras.
Ademas, tu agente te dira hasta que precio
puedes llegar si necesitas solicitar una hipoteca.

Podemos ayudarte. Analizaremos tus objetivos y
tu rango de precio. Cuando tengamos una lista de
propiedades para visitar, te aconsejamos dar una
vuelta por cada zona y ver las casas que mas te
interesan, y de este modo reducir la lista hasta las
dos o tres casas mas deseables. De esta manera,
puedes iniciar tu busqueda sin presiones, vy
conocer cada zona en el proceso.

Gracias a nuestras Gafas 360° de Realidad
Virtual, podras visitar las viviendas que hayas
preseleccionado, para finalmente descartarlas
o dejarlas como favoritas. Asi, solo visitaras las
viviendas que realmente te hayan enamorado. De
este modo evitaras desplazamientos y perdidas
de tiempo.

Una vez hayas realizado dicha seleccion final, nos
coordinaremos para visitar juntos las mejores
propiedades. Esto resulta divertido para muchos
compradores, y es cuando realmente podras
empezar a comparar una casa con la otra. No te
sorprendas si la primera o la segunda que visites
acaba siendo tu favorita absoluta. De hecho,
muchos compradores, gracias a una excelente
preseleccion, se enamoran de la primera casa que
visitan en persona v, llenos de incertidumbre, no
toman la decision a tiempo y otro comprador se
les adelanta. Por eso, es fundamental que sepas
muy bien lo que buscas y, una vez encontrado,
te decidas rapidamente.

Quiza te interese: "El proceso de compra jA por
la casa de tus suenos" (pdg. 74)
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¢VAS A COMPRAR
UNA VIVIENDA?

NECESITAS UN PERSONAL SHOPPER INMOBILIARIO

El Personal Shopper Inmobiliario
es un experto que te acompana, te
guia y te asesora en el proceso de
compra de una propiedad.

Te ahorra un 70% del tiempo
No tendras que buscar informacién y visitar inmuebles innecesarios.

Escucha tus intereses
Escucha tus deseos, exigencias, inquietudes y suefios. Vela por ti.

Reduce tu gasto 10%
Te ahorra hasta un 10%. Rebaja el precio de venta, negocia por ti con
particulares e inmobiliarias.

Certifica que no hayan obstaculos
Elabora informes detallados sobre cada inmueble para evitar
sorpresas, derramas, vicios ocultos y expedientes.

Negocia el mejor precio
Te ahorra mucho dinero, ya que negocia la compra de tu vivienda al
mejor precio. Defiende ante todo tus intereses.

Se ajusta a tus necesidades

Visita previamente las viviendas. Selecciona, filtra y descarta
previamente las que no se ajustan a tus necesidades, para evitarte
conflictos y ahorrarte tiempo.

Sin coste adicional
No pagaras mas por este servicio.

1. Entrevista: Conocer necesidades y motivaciones
Lo primero es conocer las necesidades y motivaciones del cliente mediante
una entrevista personal. Se detallan los criterios mas valorados como: barrio,
dimensiones, antigUedad, estilo, nivel de conservacion, distribucién, precio,
servicios comunitarios o equipamiento de la zona.

2. Exclusiva: Firma de contrato exclusivo
Una vez definido qué quiere el cliente, se firma un contrato de servicios
describiendo las caracteristicasde la busqueday losservicios contratados.

3. Busqueda y visitas:

El Personal Shopper realiza la busqueda del inmueble por distintos métodos,
prospectando en la totalidad de la oferta. Visita los inmuebles que cumplan
las condiciones predeterminadas y presenta al cliente un documento con
una seleccién de ellos, de entre los cuales se seleccionaran aquellos a los
gue se quiere realizar visita.

4. iLo hemos encontrado!
Cuando se manifiesta interés por un inmueble en concreto, y tras investigar
la situacién legal y técnica del inmueble, se inicia el proceso de negociacién
de precio. Una vez alcanzado un acuerdo, el Personal Shopper prepara
documentacion para la firma de los diferentes documentos: documento
de reserva, contrato de compraventa y escritura notarial.

5. Post-Venta
El servicio de Personal Shopper Inmobiliario no se acaba con la compra
del inmueble; también asesora en todos los tramites post-venta: cambios
de titularidad, entrega de documentos a organismos publicos, consultas
técnicas a nuestro equipo, etc.
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IA POR LA CASA DE
TUS SUENOS!

Sl procedo de compra

No es momento de dejarse llevar por
cuestiones personales. Hay que pactar

condiciones, precio y plazo.

Al poner su casa en el mercado, el propietario ha
fijado un precio y unas condiciones. De hecho,
se trata de una oferta de venta. En este punto
dispones de tres alternativas:

1) Aceptar la oferta del propietario y firmar un
contrato.

2) Rechazarlo y no hacer una oferta.

3) Sugerir distintas condiciones y precio haciendo
una oferta. Si escoges esta ultima opcion, el
propietario puede aceptarla, rechazarla, o hacer
una contraoferta, incluso cabe la posibilidad de
que acepte otra oferta que rechazo hace unos
dias al ver que la tuya no llega a la misma altura.

En el proceso de compraventa de una vivienda
no hay nada mas complejo, personal y variable
que la negociacion entre las partes vendedora
y compradora. Este es el punto en el que el
valor de nuestra experiencia es mas evidente, ya
que conocemos los habitos de las personas vy la
psicologia que subyace en cada negociacion.

Se trata, probablemente, de la
negociacion mas emocional
que hace todo comprador en su
vida

En el caso del vendedor, el peso de los
recuerdos también intensifica el proceso.
Hemos visto muchas casas en venta, conocemos
las posibilidades, las alternativas y hemos pasado
anos negociando compras de propiedades
inmobiliarias.

Recuerda que los propietarios son personas como
tu que, por motivos laborales, de estilo de vida u
otras inquietudes y necesidades, han decidido
vender su casa. En ocasiones, se trata de familias
que requieren comprar una vivienda mas pequena
0 mas grande; a veces, se trata de inversores que
desean recuperar liquidez, en otros casos, se
tratara de familias que necesitan mudarse a otro
pais o ciudad. En cualquier caso, no es momento
de dejarse llevar por cuestiones personales. Es
el momento de pactar condiciones, precio y
plazo de la compraventa.

A partir de ese momento hay que:

a) Comprobar las cargas en el registro de la
propiedad antes de firmar nada.

b) Revisar bien la titularidad delinmueble. ;seguro
que estas entregando el dinero de las arras a
quién toca?

c) Redactar un contrato equilibrado, elegir el tipo
(compraventa, arras... etc).
d) Seleccionar la fecha y Notaria.

e) (Estan todos los documentos preparados?
Certificados de hipoteca pendiente, Pagos del
IBI realizados, Comunidad de propietarios al dia,
cquedan derramas pendientes?, etc.

Quiza te interese: ';Vendes o compras una
casa? Te interesa una MLS" (pdg. 52)
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3 SECRETOS

DE LAS INMOBILIARIAS PARA CONSEGUIR

LA MEJOR HIPOTECA

Puedes ahorrar facilmente 500€/ano entre
una hipoteca estandar y la mejor hipoteca
del mercado, si sabes como hacerlo.

1. Busca opciones.

Tu entidad te ofrecera su mejor hipoteca, pero hay
muchas otras entidades que estan compitiendo
por conseguir nuevos clientes. ;No crees que
es demasiada casualidad que tu banco tenga la
mejor hipoteca del mercado? Compara. No te la
juegues.

Pregunta en las entidades que
estan haciendo campana por conseguir nuevos
clientes, especialmente las que estan abriendo
mercado en tu ciudad.

2. Compara las diferentes opciones y focalizate
en lo mas importante.

No es facil comparar dos hipotecas y saber cual
es la mejor, si tenemos 3 opciones mucho peor.
Hay que comparar muchas cosas y saber que
encaja mas segun tu perfil.

Hay que comparar. la cuota inicial, el diferencial,
las comisiones de apertura, la cancelacion,
los seguros, los productos vinculados (seguros,
planes de pensiones, etc.), elegir un hipoteca fija o
variable.. y un sinfin de posibilidades. Compara las
diferentes opciones en una hoja de calculo, si no
tienes claro qué priorizar, podemos aconsejarte.

Si comparas dos hipotecas variables la
condicion mas importante no es la cuota inicial,
sino la cuota a partir del 2° afno y este dato lo
representa ‘el diferencial’. Si comparas dos
hipotecas fijas la condicion mas importante es
la cuota inicial. También debes vigilar mucho las
vinculaciones

3. Negocia con éxito

Si has realizado correctamente los pasos
anteriores, llega el momento de negociar con las
entidades.

- Comenta abiertamente con las entidades las
opciones que tienes, la que mas se esfuerce
conseguira la hipoteca.

- No pagues la tasacion antes de que estudien tu
prestamo. Aunque el banco de Espana obliga que
cualquier tasacion homologada es valida, en la
practica no es asi. Si pagas la tasacion antes de
negociar, tu poder de negociacion se limita.

- Y nuestro ultimo consejo obvio, pero la
experiencia nos dice que es habitual caer sin
darnos cuenta en él: No te precipites, resérvate
tiempo para comparar y decidir.

Desgasta mucho buscar la casa de tus suenos,
y cuando por fin la encuentras, llegas agotado.
Sin embargo, todavia te queda ‘pelear’ por tu
hipoteca. Sino sabes bien como hacerlo o careces
de tiempo, podemos ponerte en contacto con las
mejores entidades bancarias, para que te ahorres
mucho dinero al afio con tu hipoteca.

Quiza te interese: "5 cosas que influyen en la
venta de tu casa” (pdg. 47)
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FORMA PARTE DE LA ELITE INMOBILIARIA

Nuestros agentes tienen el mayor ratio de éxito de Espana.

Somos la marca que esta revolucionando la
forma de entender la profesion inmobiliaria.

Conviértete en Agente Inmobiliario bajo la
formula del Agente Autonomo Asociado.
Obtendras una cobertura impresionante para
desarrollarte como agente, pues te prestare-
mos los servicios y herramientas imprescindi-
bles para alcanzar el éxito.

Tus ingresos podran ser muy elevados. De-
penderan del Plan de Negocio que desarro-
llemos juntos.

Puedes tener la seguridad de que, con el Plan
de Formacion continuo de nuestra universi-
dad inmobiliaria, nuestras herramientas, coa-
ching y con nuestra ayuda conseguiras un alto
nivel de profesionalidad en pocos meses. ¢Es-
tas preparado?

Apostamos por el marketing de atraccion.
Queremos que la gente te busque, que
quiera trabajar contigo (no que vayas tu de-
tras). Por eso trabajaras formas muy concretas
de generar leads (contactos).

a) Sistemas de recomendacion.
b) Marketing de atraccion.
c) Networking con otros profesionales.

Disenamos campanas especificas para estar
en la mente de todos nuestros contactos. Para
ello, los sistemas de recomendacion son ba-
sicos. Aprender a pedir la recomendacion es
solo el primer paso. Saber agradecerla y re-
forzar el habito de nuestros recomendadores
se convertira en la clave del éxito.

En la actualidad estamos viviendo de lleno
una realidad basada en la colaboracion. Estar
vinculado a una amplia red de profesionales
hace que tu negocio funcione mejor, con ma-
yor regularidad. Por eso existen las MLS, una
herramienta fundamental para operar en el
mercado inmobiliario actual. Cada uno de los

socios RK, forma parte de una agrupacion de
agencias inmobiliarias en su comunidad.

La clave del éxito de toda la organizacion es
la capacidad de nuestros agentes de ayudar a
personas que finalmente terminan compran-
do y vendiendo sus casas con nosotros. Tu
éxito es la piedra angular de todo. Un agen-
te con éxito es recomendado si tiene un plan
de recomendacion. Un agente con éxito hace
crecer al resto de la compania. Un agente con
éxito atrae a otros.

Jamas habias creido que existiera una com-
pania asi en Espana. Hecha por agentes espa-
noles para tener éxito en uno de los mercados
inmobiliarios mas competitivos del mundo.
Una empresa que esta revolucionando la for-
ma de entender la profesion inmobiliaria.

Una segunda oportunidad,
negocio propio, ingresos
altos y tiempo para disfrutar de
la vida.

Buscamos personas con ganas de aprender
una nueva profesion, con animo de implicarse
y comprometerse, y que deseen formar parte
de un equipo humano muy especial

Quiza te interese: ";Qué te ofrecemos? Lo
tendrds todo" (pag. 82)

reclMAR¥

MAKING REAL ESTATE FUTURE

Nos representa un astronauta, ya que

al igual que los astronautas, nuestros

agentes son valientes, inteligentes y
siempre estan preparados

Buscamos buenas personas
que quieran rodearse de
buenas personas
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El secreto del exito actual de nuestra inmobiliaria
se basa en su capacidad de innovacion, no solo
como agencia inmobiliaria, sino como proveedor
de servicios a los mejores agentes inmobiliarios.

Nosotros no intermediamos. Creemos que los ven-
dedores y los compradores son clientes con inte-
reses comunes, pero tambien contrapuestos. Asi
pues, No podras establecer una relacion de con-
fianza con un cliente comprador y un vendedor al mismo
tiempo, asesorandoles en todo el proceso, incluyen-
do la negociacion. ;Como ser el depositario de la con-
fianza de ambos clientes simultaneamente y no trai-
cionar a ninguno? Sencillamente es imposible: uno
de ellos sera tu cliente, y el otro sera ‘otra cosa’
Cuando ensehamos una propiedad a un cliente
comprador le avisamos si ya representamos a ese
vendedor y le damos la oportunidad de pedir otro
agente si asi lo desea.

Los clientes tambien lo entienden asi. Ese es el
principal motivo por el que durante mucho tiempo
no nos han visto como "el agente de su confianza”,
el agente elegible, aquel al que confiar lo mas pre-
ciado: la venta o la compra de su casa. Por eso, el
modelo de representacion y especializacion de
los Agentes inmobiliarios esta funcionando tan
bien entre los clientes y con tanto éxito.

En este negocio, donde una de tus principales acti-
vidades es la generacion de contactos (lead gene-
ration) es fundamental la optimizacion del tiempo.
Si actualmente trabajas como agente inmobiliario
en otra compania, de sobra sabras que cada hora
que inviertes en un cliente es una hora que no po-
dras dedicar a otro cliente. ;/No crees que sera fun-
damental saber elegir esa actividad o ese cliente?
JTeimaginas lo que ocurre cuando te equivocas en
esta eleccion de forma sistematica? Si no cuentas
con sistemas, formacion y un excelente marke-
ting, poco podras hacer en este sector, salvo abrir
puertas y hacer llamadas para molestar a los de-
mas. Nosotros te convertimos en un experto en el
dominio de los recursos y habilidades que un gran
agente inmobiliario debe tener.

Te formamos en nuestra

Universidad Inmobiliaria para
que en pocos meses seas
un experto en negociacion y
marketing inmobiliario

Rodearte de un excelente entorno de servicios es
uno de los secretos. Pero.. jcuantos agentes pue-
den permitirselo? Nosotros te damos una cobertu-
ra estratosférica. Todas las herramientas, todos los
servicios y el equipo mas completo. Podras poner
en marcha el revolucionario METODO INMOBILIA-
RIO vy todos los Planes que lo integran: inolvidable,
cautiva y revolution.

« Herramientas de Marketing y Branding Personal
« Seccion propia en la Web

« Formacion continua en la Universidad inmobiliaria
» Acceso al Know-how

e Coaching Inmobiliario

o Completo Equipo

* Instalaciones

» Tecnologia y herramientas especificas

* Tendencias internacionales

Con nosotros lo tendras todo.
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CON NUESTRO METODO OBTENDRAS

ALTOS INGRESOS

HOY

DECIDES TU

A partir de hoy eliges ganar mas
y tomar tus propias decisiones.

¢{QUE TAL TE SUENA ESTO?

Ser tu jefe, disfrutar de tu tiempo y de tu libertad. Algo
dinamico, con gente nueva cada dia, en un gran ambiente
y ganando mucho mas que la media.

Tendras que esforzarte, pero si eres persistente te
llevaremos de la mano hacia el éxito. Obtendras la
formacion nacional mas vanguardista y formaras parte
del mejor equipo inmobiliario del mercado.

Si te gusta trabajar con gente y te entusiasman
las ventas, te estamos buscando.

SE AGENTE INMOBILIARIO

v BY REALMARK

4al VN /J INMOBILIARIA
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BY REALMARK
INMOBILIARIA

'SINO VAS A POR TODO NO VAYAS

#BIGTHINK

UNA GRAN

MARCA INMOBILIARIA

NACIONAL

RK by Realmark Inmobiliaria es una
marca con presencia nacional y en
continua expansion, de la que ya for-
man parte cientos de agentes y nu-
merosas agencias inmobiliarias refe-
rentes en el sector, repartidas por todo
el territorio nacional.

Los socios que forman RK son compa-
Aeros de viaje, aliados frente al futuro.
Cuando un nuevo socio entra a formar
parte de la marca, se respeta su ADN
y se potencian sus fortalezas, para
lograr asi crear una gran marca vy huir
del concepto de *"franquicia tradicional”

RK by Realmark Inmobiliaria es la pri-
mera marca que ha sabido entender
el mercado espanol, donde otros no
han podido. Ha conseguido adaptar
las tendencias internacionales con
exito. La razon es sencilla, es una
marca originaria de Espana.

Se trata de una marca humana, donde
las personas importan mas que las pro-

piedades. Una marca tecnologica, van-
guardista, en continuo movimiento. Una
marca transparente, honesta con sus
socios y donde los intereses de nues-
tros clientes estan siempre por delante
de los nuestros. Una marca nacida para
CREAR FUTUROC.

Realmark, es la marca original y nacio
en Valencia por la vision de dos sona-
dores: Vicente Beltran y Jesus Caplliure,
quienes hicieron una promesa a sus
agentes y a sus socios:

“No sera solo un trabajo.
Sera un viaje. Serd creci-
miento personal. Sera ilusion.
Sera algo que merecera la
pena vivir",

SINERGIA: EL

FUTURO

DE LA INDUSTRIA
INMOBILIARIA"
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El astronauta es nuestro icono,
porque simboliza todo en
lo que creemos:

Formacion, crecimiento,
espiritu emprendedor, compromiso,
trabajo en equipo, liderazgo personal.

Concienciay responsabilidad.

El astronauta al igual que los
agentes RK, se armade valore
inicia un viaje increible.

BEY REALMARK
INMOBILIARIA
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+1.600€
MARKETING

+4.800€
FACILIDADES

+6.400€
NEGOCIACION

+9.600€
HOME STAGING

VENDE TU CASA
Y GANA HASTA UN
CON NOSOTROS

4% +

Hay muchas inmobiliarias, pero ninguna te hard ganar tanto por tu casa.
Y lo mas importante, con nosotros estards tranquilo y te olvidards de todo.
Porque tu tranquilidad no tiene precio.

e

Conseguimos que tu casa parezca de
revista. Estaran dispuesto a pagar hasta un

6% MAS

Facilitamos que le concedan la hipoteca a
tu comprador. Negociara las condiciones
de su hipoteca y no el precio de tu casa.
Conseguirds hasta un

3% MAS

0

Somos expertos en negociacion. Conseguiremos
que salgas beneficiado y consigas hasta un

4% MAS

i @
&

Utilizamos tecnologia inmobiliaria 4.0,
reportajes fotograficos profesionales,
destacados en los mejores portales, etc.
Acciones clave que te haran ganar hasta

1% MAS

IGLESIAS

BY REALMARK INMOBILIARIA

9 O% RECOMENDADOS

La gran mayoria de nuestros
clientes vienen recomendados.

L. SOLO 4,4

Frewppurt Diferencia de precio de salida al
mercado y precio de venta.

EN s6LO 9 VISITAS

vendemos una vivienda.

Una gran inmobiliaria. Crandes profesionales que
saben buscar e perfil de clients para el inmueble
que les encargas vender. 5in duda una agencia
twtalmente recomendable.

AKX ALONSO
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De principio a fin, un trato inmejorable. Me
asesoraron en cada momento  buscando mi
berneficio, jjUn 108 5 vuelwo a vender un piso. no
o dudare.

JOSE AURFLIO DIAZ

R ————
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Excelentes profesionales. con  seriedad v
diligencia, en un plazo corto de tiempo, han
hecho realidad nuestro hogar sonado,

MARTA ROCIO RODRIGUEZ

DiAS sy
tardamos en vender
una vivienda.

HASTA UN 14% was P

podemos incrementar el valor de las
viviendas con nuestras acciones,

9 VENDEMOS s
de cada 10 viviendas. A .

S

' & 6. B & 1

Increible infraestructura de venta. nada que ver
Con una agencia corvencional, Mucha seriedad,
equipo joven, dinamico y muy humano. De fiar
totalmentes, lo recomiendo 100%

- MIKA THE MOON
—— TV B
“ﬂ 1. 8.0 8.8

Buena agencia y buenos profesionales. Me

ayudaron mucho a la hora de tomar la decision
final en la compra de mi piso. Cracias!

ENRIQUE MARTINEZ

A
' & 0 & &
Crandes profesionales. Sin duda una de las
mejores inmokbiliarias de Oviedo, v de Astunas
en general; estan situados en mas ciudades de
la regicon, asi que &5 una suerte contar con ellos.

MARTA VF



Conocera los secretos
de las inmobiliarias

Descubrira cémo
ganar mas por su casa

A ti no te costara nada
y le haras un gran regalo

3 RAZONES PARA REGALAR ESTA
REVISTA A ALGUIEN QUE VENDA SU
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BY REALMARK IHMORBILIARIA

OFICINA OVIEDO: Fray Ceferino, esquina Rio San San Pedro, 32001 comerciali@agenciaiglesias.com 985932 20 20
OFICINA GIJON: Celestine Junguera 15, 33201 comercial@agenciaiglesias.com 98508 20 20
OFICINA LUGO DE LLANERA: José Manue| Bobes 11, 33690 comercial@agenciaiglesias.com 98419115

www.agenciaiglesias.com
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