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@ inmodating

Introduccion

Has decidido poner tu vivienda a la venta y no estds seguro de cdmo hacerlo.

La venta de una propiedad es un proceso que puede parecer sencillo, pero requiere de
una estrategia y una serie de pasos para que consigas venderla en el menor tiempo y
al mayor precio posible.

En esta guia, te proporcionaremos herramientas y conocimientos que desconoces y
que te facilitaran la venta de tu casa.

Ademas, también exploraremos los desafios y complicaciones que vas a encontrarte
por el camino al intentar vender tu propiedad para que no caigas en ellos y asi evitarte
sorpresas desagradables.

é¢Qué es Inmodating?

Inmodating NO es una inmobiliaria (aunque lo parezca por el nombre). A lo que nos
dedicamos es a hacer “match” entre propietarios y las mejores inmobiliarias del pais.

Y esto lo hacemos porque hay mucho estafador y vendehiimos en el sector. La realidad
es que nos hemos hartado de que los propietarios sean los que lo terminen pagando
(en todos los sentidos). Por eso nos encargamos de filtrar y conocer personalmente a
las mejores inmobiliarias y agentes particulares de toda Espafia.

Soy Samuel Santiago y aunque no soy inmobiliario, se me
da genial concertar citas ideales entre inmobiliarios y
propietarios. Y es que me he encargado de conocer
personalmente a todos y cada uno de los inmobiliarios que
recomiendo por todo el territorio nacional.

Solo trabajo con 12) buenas personas y con 22) excelentes
profesionales que ademas, 32) tengan mucha experiencia
en esto de vender viviendas.

Si un inmobiliario no reldne estas 3 cosas es imposible que
yo lo recomiende. Ademas de esto, soy autor de 4 libros
Bestsellers en Amazon, Conferenciante internacional y
formador. Puedes saber mas sobre mi aqui.
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1. La Preventa

Antes de poner tu casa en Fotocasa, Idealista o Milanuncios, asegurate de cumplir con
esta fase. La preventa es una fase crucial en el proceso de venta de tu propiedad, ya
gue establece las bases para una venta exitosa.

Durante esta etapa, es fundamental abordar varios aspectos clave que van a influir en
la percepcion y el interés de los compradores.

Aqui se presentan los pasos esenciales que debes considerar en la preventa, asi como
las posibles consecuencias negativas de no abordarlos adecuadamente.

iVamos a ello!

1.1 Cémo establecer precio de venta

Consejo: Investiga precios de casas similares en tu area, también
conocidas como propiedades comparables, para establecer un
rango de precios. Utiliza plataformas como Idealista o el catastro
local para obtener datos de ventas recientes, asi como las
caracteristicas de la propiedad, como el tamaiio, el nimero de
habitaciones y las mejoras realizadas.

Métodos para realizar una valoracion profesional:

o Tasaciones oficiales: Un tasador profesional puede proporcionarte un valor
preciso basado en el mercado.

o Comparativas en portales inmobiliarios: Investiga precios de propiedades
similares en tu zona.

o Consultar a un asesor inmobiliario de tu zona: Su experiencia puede guiarte a
un precio competitivo.

iCuidado! Sin un analisis detallado, podrias subestimar o sobrestimar el valor de tu
propiedad.

Los mejores agentes inmobiliarios realizan un analisis comparativo de mercado (CMA)
gue toma en cuenta no solo los precios de venta recientes, sino también factores
como:

19) Las tendencias del mercado en tu zona

29) La demanda y la oferta de viviendas similares en tu zona
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Ten en cuenta que el indicador mas fiable para seleccionar el precio perfecto de tu
vivienda es haber vendido inmuebles en tu zona.

Este analisis puede prevenir errores costosos que afecten la viabilidad de tu venta.

Lo que no te cuentan: Establecer un precio correcto es crucial; un precio demasiado
alto puede hacer que tu casa permanezca en el mercado durante meses, lo que a
menudo lleva a una reduccion del precio y una percepcion negativa entre los
compradores. Por otro lado, un precio demasiado bajo puede resultar en una pérdida
econdmica significativa.

Ten en cuenta que cuando pones tu casa a la venta tienes una serie de “cartuchos” que
se van quemando porque las plataformas de anuncios dejan de ensefiar tu casa

rdpidamente en las primeras posiciones.

Y si no captas el interés por tener un precio fuera de mercado, tu casa sera cada vez
menos visible.

Costes Estimados:

» Tasacion profesional: Entre 300 y 600 euros.
» Consultas con asesores: Pueden variar entre 100 y 200 euros.

1.2 Tramites y Burocracia

La gestidn de tramites y la correcta burocracia son
fundamentales para garantizar una venta sin problemas.
Este proceso no solo asegura que tu propiedad esté
legalmente preparada para ser vendida, sino que también
protege tus derechos como vendedor.

A continuacidn, se detallan los aspectos esenciales de
esta etapa, junto con los posibles problemas que puedes
tener si no los cumples.

a) Nota Simple

La nota simple es un documento que expide el Registro de la Propiedad y refleja la
situacion juridica de la propiedad. Incluye informacidn sobre el titular, la descripciéon de
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la finca, las cargas o gravamenes existentes (como hipotecas) y otros aspectos
relevantes.

Este documento es crucial porque proporciona transparencia al comprador sobre la
situacidn legal de la propiedad. Asegura que el comprador no enfrente sorpresas
desagradables relacionadas con deudas o litigios asociados a la propiedad.

iCuidado! Si no presentas una nota simple actualizada, el comprador puede descubrir
problemas legales en el Gltimo momento, lo que podria llevar a la cancelacion de la
venta o incluso a demandas legales si considera que le has ocultado informacién
esencial.

Ademas, la falta de claridad puede generar desconfianza y hacer que los posibles
compradores se alejen de la transaccion.

b) Documentacion necesaria:

. @ Titulo de propiedad: Aseglurate de tener a mano la escritura de tu
propiedad, que demuestra que eres el legitimo propietario. Este documento es
fundamental para cualquier transaccién

. @ Certificados de cargas: Incluye cualquier hipoteca o carga que afecte a la
propiedad. Esto es vital para que el comprador sepa si existen obligaciones que
deban ser saldadas antes de la venta

. % Certificado de eficiencia energética (CEE): Este documento es obligatorio en
Espafia y proporciona informacién sobre el consumo energético del inmueble.
Debe ser presentado al comprador al momento de la venta

o @Impuesto sobre Bienes Inmuebles (I1Bl): Tener al dia los pagos del IBI es
importante para asegurar que no existan deudas que puedan afectar la venta

. Licencias y permisos: Si has realizado reformas en la propiedad, asegurate
de tener las licencias necesarias y documentacion que respalde estas
modificaciones

A Lo que no te cuentan: No presentar la documentacion requerida puede resultar en
retrasos en el proceso de venta o, en el peor de los casos, en la anulacion de la
transaccion. Ademas, la falta de documentos necesarios puede poner en riesgo tu
capacidad para demostrar la titularidad y legalidad de la propiedad, lo que puede llevar
a litigios futuros. Es posible que el comprador desconfie y decida buscar otra
propiedad, haciendo que tu tiempo y esfuerzo se pierdan en un proceso fallido.
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Costes Estimados:
» Nota Simple: Entre 10y 15 euros, dependiendo de la comunidad autonoma.

o Registro de la propiedad: Los costes pueden variar, pero suelen estar en el
rango de 50 a 100 euros, dependiendo de la extensidon y complejidad de los
documentos requeridos.

o Certificado de Eficiencia Energética: El coste puede oscilar entre 70 y 150
euros, segun el tamafio de la propiedad y la empresa que realice la
certificacidn.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso.
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iEnhorabuena! Ahora que ya tienes todo lo necesario, toca preparar tu casa para la
venta

Este paso es clave para maximizar el valor de tu propiedad y captar la atencién de los
posibles compradores. La primera impresidn cuenta, y lo que perciban los compradores
en su visita inicial puede determinar si avanzan con una oferta o si siguen buscando en
otro lugar.

En esta etapa, tu objetivo principal es presentar tu casa de la mejor manera posible,
haciendo que cada espacio sea atractivo y funcional.

Para lograrlo, es fundamental realizar algunas acciones que marcaran la diferencia.
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2. Preparar la casa para la venta

a)

b)

d)

Un hogar bien presentado no solo atrae a
mas compradores, sino que también puede
justificar un precio de venta mas alto. Las
primeras impresiones son clave; un espacio
limpio y atractivo puede hacer que un
comprador se imagine viviendo alli, lo que a
menudo conduce a ofertas mas rapidas y
mejores.

Limpieza y Orden @

Asegurate de que tu casa esté limpia y bien ordenada. Una limpieza a fondo no
solo mejora la apariencia, sino que también transmite una sensacién de
cuidado y mantenimiento adecuado. Recuerda, una casa desordenada o con
mal olor puede hacer que los compradores pierdan el interés rapidamente.

Pequeiias Reparaciones /

Arreglar esos pequeiios desperfectos que pasan desapercibidos para ti, pero
gue pueden ser decisivos para un comprador. Grifos que gotean, puertas que
chirrian, paredes desgastadas o bombillas fundidas son detalles que es mejor
solucionar antes de las visitas.

Despersonalizacién del Espacio

Elimina fotografias familiares y objetos personales para permitir que los
posibles compradores se imaginen viviendo en la casa. Un espacio neutro y bien
decorado permite que los compradores se proyecten en el hogar.

Home Staging ¢

Considera la posibilidad de aplicar técnicas de home staging para potenciar el
atractivo de tu vivienda. La decoracion minimalista, los colores neutros y la
optimizacion del espacio pueden realzar sus puntos fuertes y atraer a mas
interesados.
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e) Fotografia Profesional €3

Una vez que tu casa esté lista, invierte en un fotdgrafo profesional. Las
imagenes de calidad son cruciales en un mercado inmobiliario competitivo y
serdan la primera impresién que tendran los compradores de tu vivienda.

A iOjo! Ignorar este paso puede resultar en que los compradores se sientan
desanimados al ver una casa desordenada o con reparaciones necesarias. Un
profesional inmobiliario puede ofrecer servicios de 'home staging’, que consiste en
decorar y presentar la casa de manera que resalte sus mejores caracteristicas, lo que
consigue para aumentar el interés y el precio de venta.

Costes Estimados:

o Home Staging: Entre 300 y 1.500 euros, dependiendo del tamano de la
propiedad.
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3. Publicitar la propiedad

Consejo: Crea un plan de marketing que incluya redes
sociales, anuncios en linea y medios locales. Considera la
creacién de un video tour 3602 para dar a los compradores
una vision mas cercana de tu hogar. Usa plataformas
especificas de bienes raices que tengan alta visibilidad.

Una estrategia de marketing efectiva aumenta la
exposicién de tu propiedad, lo que puede resultar en

— multiples ofertas y una venta mas rapida. El uso de videos
y fotografias profesionales también diferencia tu propiedad de otras en el mercado.

A Advertencia: El comprador perfecto para ti, ese que va a pagar el precio mas alto
por tu vivienda y que menos problemas te va a poner, no necesariamente esta en las
plataformas gratuitas como Fotocasa, Idealista o Milanuncios.

Si no estds familiarizado con el marketing inmobiliario, seguramente no vas a utilizar
los canales mas efectivos ni a captar la atencién de los compradores.

En este apartado es donde un agente inmobiliario tiene acceso a herramientas de
marketing avanzadas y valiosos contactos en sus bases de datos que maximizan la
visibilidad de tu propiedad y asegura que llegue a los mejores compradores.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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3.1 Marketing y Anuncio

Estrategias para redactar anuncios atractivos:

Utiliza un lenguaje persuasivo que despierte el interés de
los compradores y destaca las caracteristicas Unicas de tu
propiedad.

Esto es lo que se conoce como "copywriting”, una técnica
gue va mas alld de una simple descripcidn y busca captar
la atencion de manera efectiva.

Ejemplo: En lugar de escribir algo genérico como “Piso con 3 dormitorios muy
luminoso”, enfdcate en transmitir sensaciones y beneficios como:

“Disfruta de cada amanecer en un espacioso y luminoso dormitorio principal con una
vista panoramica”.

La diferencia estd en cdmo presentas tu propiedad, ya que un anuncio bien escrito
puede marcar la diferencia entre atraer a un interesado o perderlo en unos segundos.

« Publica tu anuncio en portales inmobiliarios populares, pero ten en cuenta que los

pisos que salen en los primeros puestos son las cuentas de pago de las inmobiliarias.
Tu anuncio, al ser una cuenta gratuita, saldra siempre muy por detras.

A Lo que no te cuentan: Un anuncio mal redactado o poco atractivo puede resultar
en menos interesados. Si no sabes como presentar tu propiedad adecuadamente,
podrias perder oportunidades de venta, lo que se traduce en un tiempo prolongado en
el mercado.

Los anuncios generan o disminuyen el interés e influyen en la venta.

Al vender tu propiedad tienes que pensar en todos estos pasos como parte de un todo
gue afecta al precio final de venta y el tiempo que transcurre.

Costes Estimados:
» Los principales portales para anunciar tu casa son gratis para los usuarios

o Publicidad en portales inmobiliarios y redes sociales: Algunos pueden cobrar
tarifas de entre 30 y 200 euros para aparecer en los primeros puestos.
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4. La venta

Debes ser un experto en venta y negociacién para vender tu casa al mayor precio
posible. Debes tener en cuenta que la venta y negociacidn son procesos complejos en
los que se genera tension e incomodidad y debes estar psicolégicamente preparado
para ello.

4.1 Establecer Objetivos de Venta

Vender una propiedad no es solo publicar un anuncio y
esperar. Detrds de una venta exitosa hay planificacién, metas
claras y un cronograma bien definido.

Establecer objetivos de venta te permitirda mantener el
control del proceso y evaluar el progreso de manera
constante. Aqui te explicamos cdmo hacerlo de manera
efectiva:

Pasos que debes dar antes de poner tu casa a la venta:

a) Define un Cronograma Detallado

b) Metas de Precios y Ajustes Estratégicos
c) Objetivos de Negociacion y Cierre

d) Definicién de Plazos de Venta

e) Evaluacion Peridodica del Proceso

a) Define un cronograma de venta

Establece metas claras y fechas para el proceso de venta. No lo dejes al azar. Un
profesional inmobiliario tiene fechas realistas y realiza acciones concretas en el minimo
tiempo posible para vender tu vivienda.

Por ejemplo, en la primera semana, puedes planificar la preparacidn de la vivienda
(limpieza, reparaciones, despersonalizacidn), mientras que la segunda semana puede
estar dedicada a la realizacion de las fotografias y la creacion del anuncio. Define
acciones concretas y plazos para cada una.

b) Metas de Precios y Ajustes Estratégicos

Define un rango de precios adecuado basado en la valoracidn inicial de la propiedad y
en las condiciones del mercado.
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Ademas, establece un plan para realizar ajustes en el precio si no recibes las respuestas
esperadas después de un periodo de tiempo determinado. Este tipo de ajustes
estratégicos puede ser la clave para mantener tu propiedad competitiva y relevante.

c) Objetivos de negociacion y cierre

Fija metas sobre los margenes de negociacidn y define un precio minimo aceptable.
Esto te ayudard a mantenerte firme durante la negociacion y a evitar ofertas que no
cumplan tus expectativas minimas. Recuerda, una planificacién clara te permitird tener
confianza durante todo el proceso.

d) Definicion de plazos de ventas

Un objetivo fundamental es determinar cuanto tiempo estds dispuesto a mantener la
propiedad en el mercado antes de hacer cambios en la estrategia de venta, como la
reduccién del precio o la intensificacion de las campanas publicitarias.

No tener un plazo definido puede llevar a que la venta se prolongue mds de lo
esperado, lo que podria perjudicar la percepcion de los compradores sobre el valor de
tu propiedad.

e) Definicion de plazos de ventas

Establece puntos de control para revisar y evaluar el progreso de la venta.

Por ejemplo, al final de cada semana o mes, revisa cuantas visitas has recibido, si los
compradores mostraron interés en agendar una cita, y qué comentarios o criticas
surgieron durante las visitas.

Esta informacidn te ayudara a ajustar tu enfoque y mejorar continuamente tu
estrategia de venta.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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4.2 Como calificar al comprador

En el proceso de venta de una propiedad, no
todos los interesados son compradores serios y
listos para cerrar un trato. Calificar a los
compradores es fundamental para optimizar tu
tiempo, evitar frustraciones y estrés innecesario.

No se trata solo de mostrar la casa a todo el que
la solicite, sino de filtrar a aquellos que realmente
estan preparados y capacitados para comprar tu
vivienda.

Aqui te explicamos cdmo hacerlo de manera efectiva:

1. Haz Preguntas Clave para Evaluar la Seriedad del Comprador
Al recibir una solicitud de visita o consulta sobre tu propiedad, formula
preguntas que te permitan determinar si el interesado es un comprador serio.

2. Comprueba la Capacidad Financiera del Comprador

Es esencial confirmar que los interesados tienen la capacidad financiera para
adquirir la propiedad. Aqui, preguntar si tienen una hipoteca preaprobada o si
estan pagando en efectivo es crucial. También puedes pedir detalles sobre la
cantidad maxima que estan dispuestos a ofrecer o si ya han vendido su vivienda
actual (en caso de necesitar el dinero de esa venta para comprar la tuya).

3. Filtra a los Compradores que Solo Curiosean

Algunas personas solicitan ver una propiedad por mera curiosidad o sin
intencidén real de comprar. Para evitar estas situaciones, establece un protocolo
claro de preguntas antes de agendar una visita. Ademads, deja claro desde el
principio que la propiedad solo se mostrara a compradores serios que cumplan
con los criterios minimos que has definido.

4. Evalia el Sentido de Urgencia del Comprador

Pregunta a los interesados cuando tienen previsto mudarse o cuanto tiempo les
gueda en su contrato de alquiler, por ejemplo. Esto puede darte una idea de su
sentido de urgencia para comprar y te permitira priorizar las visitas con los
compradores mas motivados.
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5. Realiza un Seguimiento Rapido y Eficaz

Después de la primera conversacion o de recibir una solicitud de visita, realiza
un seguimiento para confirmar el interés del comprador.

Un simple mensaje o llamada para confirmar la cita puede ser suficiente para
filtrar a aquellos que realmente estdn interesados de los que no lo estan.

A iOjo! Mostrar tu propiedad a interesados no calificados puede resultar en una gran
pérdida de tiempo y generar un estrés innecesario. Ademas, pasar por visitas y
negociaciones con personas que no estan listas para comprar puede dar una impresion
negativa de tu vivienda y disminuir su valor percibido.

Al calificar adecuadamente a los compradores, te aseguras de que cada visita sea
productiva y de que solo se presenten ofertas serias y viables.

Un filtro efectivo no solo te ahorra tiempo, sino que también te permite enfocar tus
esfuerzos en cerrar la venta con el comprador adecuado.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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6. COmo organizar las visitas a la Propiedad

Consejo: Mantén la casa en condiciones
Optimas para mostrarla, asegurandote
de que esté limpia, despejada y con
buena iluminacién. Considera programar
‘'open houses' en horarios convenientes
para maximizar la asistencia si tu
vivienda tiene un alto valor en el
mercado (villas de lujo, terrenos, etc).

* ¢éQué es un "open house"?

Un "open house" es una jornada de puertas
abiertas, un evento en el que los propietarios o
los agentes inmobiliarios organizan una visita
programada para mostrar la propiedad a varios
interesados de forma simultanea y sin necesidad
de citas individuales. Durante un "open house", la casa permanece abierta por un periodo especifico
(normalmente de unas pocas horas), lo que permite a los posibles compradores explorar libremente
todas las areas del hogar.

Las visitas organizadas y bien ejecutadas pueden resultar en una mayor conexion
emocional con la propiedad por parte de los compradores. Permitir que los potenciales
compradores recorran el hogar a su ritmo puede facilitar su interés y deseo de hacer
una oferta.

iOjo! Coordinar visitas puede ser un desafio logistico, especialmente si tienes una
agenda ocupada o nifios. Un agente inmobiliario puede manejar estas citas,
asegurandose de que las visitas se realicen de manera profesional y respetando tu
privacidad, ademas de dar feedback inmediato sobre las impresiones de los visitantes.

“Hacemos match con tu inmobiliario ideal”




@ inmodating

6.1 Como preparar la casa para las visitas

Mostrar tu vivienda a posibles compradores es un momento crucial en el proceso de
venta. La primera impresion es decisiva, y lo que los interesados perciban en su visita
puede influir en sus decisiones de manera significativa. Por eso, es fundamental
preparar tu casa de la mejor manera posible para cada visita, asegurando que sea un
entorno acogedor, atractivo y libre de distracciones.

a) Limpieza y Orden: Claves para una Buena Primera Impresion @

Antes de cada visita, asegurate de que la casa esté limpia, ordenada y bien presentada.
Realiza una limpieza profunda de cada habitacidn, prestando especial atencién a las
areas comunes como la sala de estar, la cocina y los bafos.

Una casa limpia transmite cuidado y profesionalidad, mientras que una casa
descuidada puede hacer que los compradores desconfien del estado general de la
propiedad.

Consejo Practico: Evita acumular objetos o muebles que sobrecarguen los espacios.
Opta por una decoracién minimalista que permita a los compradores visualizar su vida
en el hogar.

b) lluminaciéon Adecuada: Potencia la Amplitud y Calidez

La iluminacidn juega un papel fundamental en la percepcion de los espacios. Abre las
cortinas para dejar entrar la mayor cantidad de luz natural posible y, si es necesario,
enciende todas las luces antes de que lleguen los visitantes. Las habitaciones bien
iluminadas parecen mas amplias y acogedoras, lo que crea una experiencia positiva
para los compradores.

* Consejo Practico: Si alguna habitacion carece de suficiente luz natural, considera
agregar lamparas de pie o de mesa con bombillas de luz calida para crear un ambiente
mas acogedor.

¢) Involucra Todos los Sentidos para Crear una Experiencia Agradable

No se trata solo de lo que los compradores ven, sino de lo que sienten y perciben al
estar en tu propiedad. Una casa limpia y bien iluminada debe ir acompanada de una
atmodsfera agradable que envuelva todos los sentidos. Involucrar el olfato y la audicion
puede hacer que la experiencia de los visitantes sea mas memorable y placentera.
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» Olfato: Prende velas aromaticas o utiliza un ambientador suave con fragancias
frutales o florales. Evita los aromas muy intensos, ya que pueden resultar
abrumadores y generar una impresion negativa.

o Audicidn: Si la casa esta situada en una zona ruidosa, considera poner musica
suave de fondo para enmascarar el ruido exterior. La musica ambiental puede
contribuir a crear un ambiente relajante y acogedor.

d) Temperatura y Confort: Asegtirate de que los Compradores se Sientan Cémodos

Antes de la visita, ajusta la temperatura para que la casa sea cdmoda tanto en verano
como en invierno. Si hace frio, mantén la calefaccidon encendida para crear un
ambiente calido y acogedor. Si es verano, utiliza el aire acondicionado para mantener la
casa fresca y agradable.

e) Detalles que Marcan la Diferencia

Los pequefios detalles son los que pueden hacer que una propiedad destaque y se
guede en la memoria de los compradores.

Coloca flores frescas en la mesa de comedor, asegurate de que los espejos estén
impecables y verifica que cada rincdn de la casa esté listo para ser mostrado. Los
compradores perciben estas pequefias atenciones y las asocian con un hogar bien
cuidado.

Consejo: Involucra todos los sentidos, tanto la vista como el olfato. Prende velas
aromaticas o rocia con un ambientador frutal que no sea demasiado intenso la casa.
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7.Como negociar ofertas

Consejo: Escucha atentamente las
ofertas, haz preguntas y no temas
contra ofertar. Prepdrate para negociar
no solo el precio, sino también otros
términos, como el cierre, los reparos y
los tiempos de mudanza.

La habilidad de negociar puede
resultar en un precio de venta mas
alto y en condiciones favorables que
se adapten a tus necesidades. La
negociacion efectiva también puede
incluir aspectos como la fecha de
cierre o la inclusion de
electrodomésticos.

Advertencia: Manejar la negociacion sin experiencia puede llevar a decisiones
impulsivas que resulten en un mal trato. Aqui es donde un agente inmobiliario
experimentado actla como un intermediario que va a mirar por ti y asesorarte en la
mejor estrategia para maximizar tu beneficio. Ademas, tienen habilidades de
negociacion pulidas que pueden hacer la diferencia entre un trato aceptable y uno
excelente.

A Lo que no te cuentan: Negociar NO es regatear. Ambas partes tienen que ceder
para llegar a acuerdos.

A iOjo! Sin experiencia en negociacion, podrias aceptar una oferta que no sea la
mejor, o rechazar una oferta razonable. Esto puede resultar en pérdidas financieras
significativas.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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7.1 Estrategias para cerrar la venta
Prepdrate para negociar y considera todas las ofertas.

Consejo: Aseglrate de entender cada paso del proceso de cierre, incluyendo la revision
de los documentos y la coordinacién con el agente de cierre. Mantente en
comunicacién con todos los involucrados, como el banco y el comprador.

El cierre es la etapa final y donde se concretan todos los detalles de la venta. Estar bien
informado y preparado puede evitar sorpresas desagradables en el dltimo minuto,
asegurando que la transaccion se cierre de manera fluida y eficiente.

A Lo que nadie te cuenta. Sin una preparacion adecuada, podrias encontrar
discrepancias en los documentos o problemas de Ultimo minuto que podrian retrasar
el cierre.

Un agente inmobiliario experimentado se encargara de coordinar todos los aspectos
del cierre, asegurando que todos los documentos sean revisados cuidadosamente y
gue se cumplan todos los requisitos legales. Esto proporciona tranquilidad, sabiendo
que todo se maneja correctamente.

7.2 Cierre de la Operacion

Importancia del contrato de arras

Un contrato de arras protege ambas partes y
asegura el compromiso del comprador. No tener
un contrato de arras puede llevar a conflictos
legales o malentendidos en el futuro. Ademas, la
falta de revision legal puede resultar en problemas
que pueden costarte tiempo y dinero.
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7.3 Ajuste de Tiempos

Coordinacion entre la venta de tu
propiedad y la compra de otra

Planifica con anticipacion para evitar
problemas de tiempo. Sin una buena
coordinacion, podrias enfrentar
problemas de solapamiento o quedar sin
hogar temporalmente, lo que puede ser
estresante y costoso.

7.4 Documentacion Necesaria

Tasacion, certificado de eficiencia energética, y otros documentos relevantes:

Asegurate de tener todos los
documentos necesarios listos para
la venta. La falta de documentacion
puede retrasar la venta o provocar
que la operacion se cancele. Si no
tienes los documentos en regla, el
comprador puede desistir de la
compra o pedir una rebaja
significativa.

Consejo: Inférmate sobre la
documentacién necesaria para la
venta, que incluye el contrato de
compraventa, la declaracién de
condiciones, informes de
inspeccion, los documentos
relacionados con la hipoteca, asi

como otros que sean necesarios en tu situacién particular".

Conocer la documentacién requerida es fundamental para evitar contratiempos en el
ultimo momento y garantizar que todo esté en orden para la transaccién. Esto no solo
ahorra tiempo, sino que también evita problemas legales que puedan surgir después

de la venta.
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A i0JO! El proceso de papeleo puede ser abrumador y, si no se maneja
correctamente, puede resultar en demoras o incluso la cancelacidn de la venta.

Aqui la ventaja de contar con un profesional inmobiliario que esté familiarizado con
todas las regulaciones locales es clave. Ademas, se asegurara de que toda la
documentacion esté en regla, y protegera tus intereses reduciendo el riesgo de
errores que podrian llevar a complicaciones legales en el futuro.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso

Si has llegado hasta aqui iEnhorabuena! Ha sido largo, tedioso y dificil pero ya has
conseguido gran parte del proceso. Sin embargo, tu vivienda aun no esta lista.

8. La Postventa

8.1 Cambio de Suministros

Es fundamental que realices
todos los tramites para cambiar la
titularidad de los suministros,
como el agua, laluz, el gas e
internet, antes de concretar la
venta de tu propiedad.

Este paso es crucial para evitar
problemas futuros, ya que, al
vender una vivienda, los servicios
basicos deben quedar
correctamente asignados al
nuevo propietario.

Si no gestionas adecuadamente el
cambio de titularidad, el
comprador podria encontrarse
con inconvenientes como facturas a su nombre por servicios que no utilizé o, peor aun,
cortes en el suministro por falta de pago.
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Estas situaciones pueden derivar en disputas legales o desacuerdos, lo que no solo
genera tensiones entre las partes, sino que también podria empafiar el proceso de
venta e incluso afectar la reputacién de los involucrados.

En muchos casos, es posible que el nuevo propietario requiera presentar la
documentacidn correcta para activar o continuar con el servicio, por lo que, de tu
parte, dejar todo en orden es un gesto de profesionalidad y transparencia.

Ademas, al asegurarte de que todos los suministros estén al dia, evitards que se
acumulen deudas que, en algunas circunstancias, podrian acabar recayendo en ti
como vendedor.

A Lo que no te cuentan: Contacta con cada empresa de servicios publicos antes de
cerrar la venta y proporciona la informacién del nuevo propietario.

Algunos contratos pueden requerir una visita técnica para verificar los contadores o
realizar ajustes especificos, asi que es mejor programar estas gestiones con
anticipacién para evitar sorpresas de ultimo momento.
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8.2 Comunidad de Propietarios

Es fundamental que te informes sobre los pasos
necesarios para gestionar el cambio de titularidad en
la comunidad de propietarios antes de cerrar la venta
de tu vivienda.

Cuando se vende una propiedad, no solo se traspasa
la titularidad del inmueble, sino que también se
transfiere la responsabilidad de todos los
compromisos y obligaciones relacionadas con la
comunidad. Por ello, es necesario realizar una
transiciéon ordenada para evitar problemas futuros.

éPor qué es importante el cambio de titularidad?

El cambio de titularidad en la comunidad de propietarios asegura que el nuevo duefio
sea registrado como el responsable de las cuotas y pagos asociados al mantenimiento y
funcionamiento del edificio o urbanizacion.

Si no se notifica adecuadamente a la administracién de la comunidad sobre la venta 'y
el cambio de propietario, podrias seguir siendo considerado el responsable de
cualquier deuda pendiente, derramas extraordinarias o gastos futuros.

Consecuencias de no gestionar correctamente este cambio

1.

3.

Deudas Pendientes: Si no informas a la administracién de la comunidad sobre
la venta, es posible que las cuotas mensuales sigan a tu nombre. En caso de que
el nuevo propietario no realice los pagos, la comunidad podria exigir el pago de
esas cuotas atrasadas a ti, ya que sigues figurando como el titular registrado.

Derramas para Reparaciones: Las comunidades de propietarios a menudo
aprueban derramas extraordinarias para afrontar gastos de mantenimiento o
mejoras en las instalaciones comunes. Si no gestionas correctamente el cambio
de titularidad, cualquier derrama que se decida tras la venta de la vivienda
podria acabar en tu lista de responsabilidades, generando costos inesperados.

Conflictos Legales: La falta de claridad en la gestion del cambio de titularidad
puede dar lugar a disputas legales entre el comprador, el vendedor y la
comunidad. Ademas, los problemas no resueltos con la comunidad pueden
derivar en la imposibilidad de inscribir correctamente la venta en el registro, lo
cual puede afectar a la seguridad juridica de la operacion.
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Consejos practicos para gestionar el cambio de titularidad

1. Comunicacion con el Administrador: Ponte en contacto con el administrador de
la comunidad antes de formalizar la venta. Informa sobre la fecha de la
operacion y facilita los datos del nuevo propietario para que se actualice el

registro de la comunidad.

2. Certificado de Corriente de Pagos: Solicita un certificado de corriente de pagos
a la comunidad antes de cerrar la venta. Este documento es fundamental para
demostrar que no existen deudas pendientes y evitar problemas posteriores.

3. Firma de un Documento de Cambio de Titularidad: En algunos casos, es
recomendable firmar un documento conjunto que especifique la fecha exacta
del cambio de titularidad y las obligaciones de cada parte a partir de esa fecha.

Realizar estos trdmites de manera ordenada no solo garantiza una venta segura y sin
complicaciones, sino que también demuestra tu profesionalidad y compromiso con un

proceso de venta transparente.

8.3 Impuestos y Obligaciones

Es crucial que te informes
adecuadamente sobre los
impuestos y obligaciones fiscales
asociadas a la venta de tu
propiedad, ya que estos pueden
tener un impacto significativo en
el dinero que finalmente recibiras
tras la operacion.

Dos de los impuestos mas
relevantes en este contexto son la
plusvalia municipal y las
ganancias patrimoniales, ambos
obligatorios y sujetos a ciertas
normativas que es importante
conocer.
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Plusvalia Municipal

La plusvalia municipal es un impuesto que se paga al Ayuntamiento y se calcula en
funcion del incremento del valor del terreno en el que se encuentra tu propiedad
desde el momento en que lo adquiriste hasta el momento de su venta.

Este impuesto no tiene en cuenta las mejoras o el estado del inmueble, solo se enfoca
en el valor del suelo.

Dependiendo del tiempo que hayas sido propietario y de las variaciones en los
precios del suelo, este impuesto puede representar una suma considerable.
Consecuencias de no calcular la plusvalia correctamente:

» Sino realizas un cdlculo previo de la plusvalia municipal, puedes recibir una
factura inesperada que reduzca drasticamente tus ganancias. Ademads, una
liquidacion incorrecta puede llevarte a pagar mas de lo que realmente
corresponde o, en algunos casos, a ser sancionado por la administracion si
detectan errores.

« Lafalta de prevision puede llevarte a un punto donde el pago de la plusvalia
consuma una gran parte de los beneficios que esperabas obtener de la venta.

Ganancias Patrimoniales

Las ganancias patrimoniales son el beneficio que obtienes al vender tu propiedad por
un precio superior al que pagaste al adquirirla.

Este tipo de ganancia estd sujeto al Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas
(IRPF), y su célculo depende de la diferencia entre el precio de adquisicién y el precio
de venta, ajustado por una serie de gastos y costes asociados (como reformas,
comisiones de venta y otros).

A i0JO! Estas son las consecuencias de no estar al tanto de las ganancias
patrimoniales:

o lIgnorar este aspecto puede llevarte a un impacto fiscal inesperado en tu
declaracidon de la renta, afectando el balance final de lo que recibiras tras la
venta. En algunos casos, el no incluir las ganancias correctamente en la
declaraciéon puede derivar en multas y sanciones por parte de Hacienda.
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o Dependiendo de la cuantia de las ganancias, el porcentaje que debes pagar
puede ser considerable, por lo que es fundamental planificar con anticipacidny
ajustar tus expectativas de beneficios netos.

A Lo que no te cuentan

Consulta con un asesor fiscal o utiliza herramientas online para realizar una estimacién
precisa de los impuestos antes de concretar la venta.

Asegurate de conocer los porcentajes aplicables y las deducciones que puedes aplicar,
como gastos de notaria, reformas justificadas. De esta manera, tendrds una visién
clara de los costes totales y de la cantidad neta que realmente recibiras al finalizar la
transaccion.

Conclusion

Conocer las implicaciones fiscales de la venta de tu propiedad es clave para evitar
sorpresas desagradables en el futuro. Calcular de antemano la plusvalia municipal y las
ganancias patrimoniales te permitira tener una vision clara de tus beneficios y
planificar con precision.

Recuerda que la desinformacion o la falta de previsién pueden traducirse en deudas
inesperadas y una merma significativa de las ganancias que esperabas obtener de la
venta.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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Consideraciones finales

Vender tu casa sin el apoyo de un
profesional inmobiliario puede
parecer una opcion atractiva para
ahorrar comisiones.

Sin embargo, el proceso esta lleno
de riesgos y complicaciones que
podrian costarte tiempo, dinero,
estrés emocional y problemas
legales.

En Inmodating, sabemos que una venta exitosa requiere experiencia, conocimiento y
un enfoque estratégico.

El problema es que, al no ser una actividad reglada, hay mucho intrusismo en el sector
y puedes estar confiandole la venta de tu vivienda a un estafador en vez de a un
profesional honesto que mire por tus intereses y en el que puedas confiar.

Por eso nosotros te hacemos todo el trabajo.
Y es que trabajamos solo con los mejores asesores inmobiliarios de tu zona. Solo
aquellos que han pasado por un estricto proceso de seleccién con nosotros basado en

su trayectoria, su honestidad y su compromiso con la satisfaccion del cliente.

Lo que, es mds, nos aseguramos de que sean buenas personas y los conocemos
personalmente a cada uno de ellos.

Te lo aseguramos, solo trabajamos con lo mejor de lo mejor dentro del sector.
Por eso, deja que nuestros especialistas te ayuden a vender tu vivienda sin dramas, con
seguridad y ofreciéndote un asesoramiento totalmente gratuito y personalizado a tu

caso particular.

Haciendo esto te aseguras de que tu propiedad se venda al mejor precio y sin
desagradables complicaciones.

Nosotros trabajamos con los mejores profesionales en tu zona. Ellos pueden hacer
todo esto por ti. Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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Como ves, Inmodating hace el filtro por ti y te selecciona al profesional perfecto al
gue puedes confiarle las llaves de tu vivienda.

Ademas, sera una persona con mucha experiencia vendiendo pisos en tu zona y de
nuestra total confianza.

Ademas, en Inmodating los conocemos personalmente a todos.

Incluso si después de leer esta guia sigues queriendo vender tu vivienda por tu cuenta
(te deseamos buena suerte, de verdad), al menos deberias contar con la visita de un
especialista de tu zona certificado por nosotros para que te aclare las dudas antes de
lanzarte a vender tu vivienda.

Y no te preocupes que la visita es gratis. Por cierto, aqui te hago una lista rapida de
cosas que deberias preguntarle a este experto inmobiliario que cuenta con nuestra
absoluta confianza.

?Algunas preguntas que puedes hacerle al agente Inmobiliario certificado por
Inmodating

?Preguntas para el Inmobiliario

1. Valoracion de la Propiedad:
o éCual es el valor actual de mercado de mi propiedad y como lo
determinas?
o éQué factores especificos consideras al valorar propiedades similares
en mi area?
2. Estrategia de Venta:
o éQué estrategias de marketing empleas para vender propiedades?
o ¢éComo planeas posicionar mi propiedad en el mercado para atraer
compradores?
3. Tramites y Burocracia:
o ¢éQué documentos necesito preparar antes de poner mi casa en venta?
o éComo puedes ayudarme a gestionar la burocracia y los tramites
necesarios para la venta?
4. Condiciones del Mercado:
o ¢éCual es la situacién actual del mercado inmobiliario en mi zona?
o ¢éQué tendencias has observado recientemente en la demanda de
propiedades como la mia?
5. Duracién del Proceso:
o ¢éCudanto tiempo promedio toma vender una propiedad similar a la mia
en este mercado?
o ¢éQué pasos debo seguir después de aceptar una oferta?
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6. Visitas y Muestras:
o éCAmo manejas las visitas y las muestras de la propiedad?
o ¢éQué consejos tienes para preparar mi casa para las visitas de
potenciales compradores?
7. Negociacion y Cierre:
o ¢éCémo abordas la negociacion del precio y las condiciones de venta?
o ¢éQué sucede si se presenta una oferta por debajo de mi precio
deseado?
8. Costes y Comisiones:
o ¢éCudl es tu tarifa o comisidn por los servicios prestados?
o ¢éHay costes adicionales que deba considerar durante el proceso de
venta?
9. Asesoramiento Personalizado:
o ¢éQué tipo de asesoramiento adicional puedes ofrecerme si decido
vender por mi cuenta?
o éEstds dispuesto a ayudarme a entender los aspectos legales y las
obligaciones fiscales relacionadas con la venta?
10. Referencias y Experiencia:
o éPuedes proporcionarme referencias de otros clientes satisfechos con
tus servicios?
o éCuanto tiempo llevas trabajando en el sector inmobiliario y qué tipo
de propiedades has vendido en el pasado

iRecuerda!
Te animamos a solicitar una visita gratis con el mejor agente profesional certificado de

tu zona para hacer una valoracién y que conteste todas tus dudas GRATIS.

Picha aqui para organizar una visita gratis y sin compromiso
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Descargo de responsabilidad

Esta guia constituye un recurso gratuito y divulgativo basado en la experiencia y
conocimiento del sector inmobiliario de diferentes profesionales.

La venta de una vivienda es un proceso complejo en el que intervienen muchos
factores. Inmodating no se hace responsable en ningulin caso de los resultados de
aplicar esta guia ni de las estimaciones de precios, que pueden ser muy cambiantes
dependiendo de la zona geografica y del profesional.

Recomendamos encarecidamente a todos los propietarios que consulten con un asesor
inmobiliario profesional especializado antes de tomar decisiones de venta, para
asegurarse de que la transaccién sea segura y cumpla con todas las normativas legales
aplicables.

© Guia propiedad de Inmodating - Samuel Santiago. Todos los derechos reservados.
Obra registrada y distribuible Unicamente bajo autorizaciéon. Queda estrictamente
prohibida la reproduccidn total o parcial, en cualquier formato o medio, sin el
consentimiento previo y por escrito del autor. Obra registrada en Safe Creative nimero
2411060018986.
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