


Analisis de necesidades de vender
el inmueble.

Esas necesidades le tienen que llevar a determinar un tiempo
en el que quiere vender su casa, al principio no se tiene prisa
pero luego va pasando el tiempo y cada vez queda menos
tiempo para venderla y eso se acaba reflejando en un riesgo
de una bajada de precio drastica.

CONCLUSIONES:



;Qué medios utilizan los
compradores para buscar?

En un primer momento utilizan PRENSA E INTERNET para
hacerse una idea de los precios, determinan caracteristicas,

zona y rango de precio. Estos son los clientes que podriamos
llamar PROSPECTORES DE MERCADO.

Cuando estos prospectores de mercado ya han decidido
comprar entonces recogen informacion en la zona, CARTELES
DE SE VENDE, ANUNCIOS EN ESTABLECIMIENTOQOS, eftc...
son los llamados COMPRADORES DECIDIDOS, los mas
interesantes para poder vender nuestra casa.



La preparacion de la casa:

Tenemos que cuidar mucho la imagen de la casa y pensar
que no tendremos una segunda oportunidad de causar una
primera buena impresion.

Antes de entrar a su vivienda ¢, qué ve y qué percibe el comprador?
Escalera y alfombra, limpias...
Puerta (rayones...)
Timbre (funcionamiento correcto).
Al entrar en su vivienda ¢ qué ve y qué percibe el comprador?
Orden y limpieza.
Casa recogida.
Atencion a cristales, suelos, olores (ventilar bien la casa).
Mantenimiento.
Enchufes, interruptores, grifos, cisternas, etc...
Sensacion de hogar.
Subir persianas, claridad, temperatura agradable,
musica suave...



La preparacion de la casa:

Su casa tiene mas posibilidades de
las que se ven...

Si se puede mejorar la distribucion encargariamos unos
proyectos con distintas alternativas de distribucion para ampliar
las posibilidades al posible comprador, esto hace mas vistosa
la vivienda y ayuda mucho.



¢ Y sial cliente no le gusta
la distribucion actual?






Su casa tiene mas posibilidades
de las que se ven...



Determinacién del precio:
Primera Etapa

Para poner un precio al vender un inmueble se tienen que
tomar como referencia otros inmuebles de caracteristicas
similares al que deseamos vender y en la misma zona,
importante HACER UNA VALORACION. De esta manera el
precio que obtendremos es el PRECIO DE OFERTA, es decir,
el precio inicial que se pide por el inmueble que no tiene porque
coincidir con el precio que finalmente se vendera.



Determinacién del precio:
Segunda Etapa

Al poner el PRECIO DE OFERTA no se tiene la certeza de lo
ajustado que estara en el mercado, para ello se utilizaran los
siguientes indicadores.

e Si no se tienen visitas, sera un PRECIO IMPOSIBLE, se
llamara P3

e Si se tienen visitas pero no se tienen ofertas sera un PRECIO
AJUSTADO, se llamara P2

» Si se tienen visitas y ofertas sera un PRECIO ATRACTIVO,
se llamara P1, y sera un precio con posibilidades de venta.
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Bajar el precio de forma escalonada es bueno porque segun
nos acercamos al precio real de mercado, aumenta el numero
de compradores interesados y es mas facil encontrar a alguien
que pague mas. Si no se baja el precio de forma escalonada,
puede ocurrir que se actue a la desesperada y no se obtenga
un buen precio.



Un ejemplo:

Si se quiere vender el inmueble en un plazo de 6 meses,
se estableceran los siguientes pasos:

Primer mes. Toma de contacto con CLIENTES
PROSPECTORES.

Segundo mes. Toma de contacto con CLIENTES
DECIDIDOS.

Tercer mes. CONSEGUIR OFERTAS.

Cuarto mes. EL MEJOR PRECIO.Una nueva forma de
vender su casa.

Veamoslo en detalle...



Primer mes.
Toma de contacto con
CLIENTES PROSPECTORES

El primer mes se dedicara a tomar contacto con posibles
compradores, es previsible que no se va a vender, simplemente
se recoge informacién del mercado.

LLos compradores que son PROSPECTORES buscaran en internet
y en prensa y en esos medios es donde pondremos nuestro
inmueble, si no se reciben llamadas o no se tienen visitas querra
decir que es un precio que denominaremos P3 (Precio Imposible).
No debe poner cartel de SE VENDE en este periodo pues se
corre el riesgo de que los COMPRADORES DECIDIDOS al
buscar en la zona y ver el cartel llamaran y si el precio es un
precio elevado no lo visitaran y ademas asociaran ese inmueble
a un precio caro y probablemente ya no volveran a llamar, se
pondra el cartel cuando tengamos mas informacion sobre
el precio de mercado del inmueble.



Segundo mes.
CLIENTES DECIDIDOS

Transcurridos 30 dias se sacaran conclusiones, Si en este
tiempo no se han recibido visitas entonces se debe bajar un
poco el precio, se pondra un P2 (Precio Ajustado) y se
esperaran otros 30 dias, cuando se empiecen a recibir visitas
de los clientes PROSPECTORES, entonces se pondra el cartel
de SE VENDE, para que los CLIENTES DECIDIDOS conozcan
el inmueble.



Tercer mes.
CONSEGUIR OFERTAS

En un plazo de 2 meses se tienen que tener visitas, el siguiente
paso seria CONSEGUIR OFERTAS, es decir, clientes que
viendo la casa tienen un especial interés, si en este plazo no
se consiguen ofertas se tendria que ajustar un poco el precio
y se pasaria a P1 (Precio Atractivo).



Cuarto mes.

EL MEJOR PRECIO.Si se agotaran los plazos

anteriores sin resultado, usted puede decidirse
por: Una nueva forma de vender su casa.

Si en 3 meses no se tienen ofertas habria que estudiar la
posibilidad de pasar a la fase de EL MEJOR PRECIO. Esto
consiste en poner como precio de referencia el P1 (Precio
Atractivo) y decir a todos los compradores que visiten el
inmueble y a todos los que lo han visitado (importante quedarse
con el contacto de las personas que visiten el inmueble) que
durante un plazo de 30 dias se recogeran las ofertas y usted
podra elegir las mejores de ellas.

Todos los que pujen por la casa pueden ir un dia concreto a
una hora por si quieren mejorar su oferta. Puede ocurrir que
usted no acepte ninguna oferta, por considerar todas bajas.



En definitiva...

Si es capaz de dar a conocer su casa al 100% de los
potenciales compradores, la vendera.

En torno al 50% de los compradores van a las agencias
inmobiliarias.

Y el otro 50% de los compradores no desean intermediarios
y compran de particular a particular.

Con nuestra red de agencias y nuestro servicio de Particular
Vende Casa, llegamos al 100% de los potenciales
compradores.



Una red Internacional con mas de 700 Oficinas en Espana
y otros paises.

Revista propia, con una amplia difusion.

Anuncios en prensa especializada.

El mejor posicionamiento en internet. Pagina web propia
y acuerdo con los principales portales y buscadores.
Visitas efectivas. Seleccion de clientes en la oficina.
|dentificacion del comprador.

Informe de las conclusiones de la visita.

Estudio econdmico de viabilidad de compra.

Informe de gestion comercial. Evolucion de la venta.
Experiencia y técnicas de mediacion. Acuerdo entre las partes.
Confeccion de contrato de arras.

Ofrecer la hipoteca al comprador.

Acompanar al notario y coordinar la firma.

Liquidacion de plusvalia municipal.



El servicio Particular Vende Casa:

® Publicidad en los mejores medios y en el escaparate de
nuestra oficina, con el teléfono del propietario.

® Herramientas para vender, formaciéon de codmo atender a un
interesado, guia practica, test de conclusiones, informe de
valoracion.

® Mediacion para ayudarle a alcanzar un acuerdo con el
comprador.

® Confeccidén de contratos de arras.

® Ofrecer la hipoteca al comprador.

® Acompanfar al notario y coordinar la firma.

® Liquidacion de plusvalia municipal.

® Asesoramiento juridico en todo el proceso de venta.

El comprador contacta directamente con el propietario y este es
quien le ensefa el inmueble. Al no recepcionar las llamadas de
interesados, ni ensefar la agencia el inmueble se produce un
ahorro considerable en los honorarios, que redundan en la
obtencion de un mejor precio.

Venda su casa de particular a particular sin riesgos
y de forma PROFESIONAL

HONORARIOS 1%






