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¡El papel que juega el acceso en conseguir que su casa se VENDA!



5 razones para vender este invierno Aquí están las cinco razones por las que poner su casa para la venta este invierno tiene sentido.



1. La demanda está fuerte El último informe del tránsito peatonal de la Asociación Nacional de Realtors muestra que la demanda de los compradores permanece muy fuerte a través de la gran mayoría del país. Estos compradores están listos, dispuestos y en capacidad de comprar… ¡y ahora están en el mercado! Más a menudo, compradores múltiples están compitiendo entre sí para comprar una casa. Tome ventaja de la actividad actual de los compradores en el mercado.



2. Hay menos competencia ahora El inventario de la vivienda está aún por debajo de la oferta de 6 meses que se necesita para un mercado de la vivienda normal. Esto quiere decir que, en la mayoría del país, no hay suficientes casas para la venta para satisfacer el número de compradores en el mercado. Esta es una buena noticia para los precios de las casas. Sin embargo, inventario adicional podría estar llegando al mercado pronto. Hay un deseo reprimido de muchos propietarios de casa de mudarse, ya que no pudieron vender durante los últimos años por la situación de plusvalía negativa. Los propietarios ahora están viendo el regreso de esa plusvalía positiva a medida que el valor de los bienes raíces ha aumentado durante los últimos dos años. Muchas de estas casas estarán llegando al mercado este invierno. También, a medida que los constructores recuperan la confianza en el mercado, la construcción de casas unifamiliares nuevas se proyecta que continuara aumentando y alcanzando niveles históricos en 2017. Las opciones que los compradores tienen seguirán aumentando. No espere hasta que todo este otro inventario de casas llegue al mercado antes que usted venda. 3



3. El proceso será más rápido Fannie Mae anunció que anticipan una aceleración en las ventas de viviendas que superarán el ritmo de 2007. A medida que el mercado se fortalece, los bancos van a ser inundados con indagaciones sobre los prestamos haciendo que la línea de tiempo de los cierres se alargue. Vender ahora ha a hacer el proceso más rápido & simple.



4. Nunca habrá un mejor momento para mudarse a algo más grande Si se está mudando a una casa más grande, más costosa, considere hacerlo ahora. Los precios están proyectados para apreciar 5.2 % durante el próximo año según CoreLogic. Si se está mudando a una casa con un precio más alto, Lo hará costándole más dólares en bruto (ambos en la cuota inicial y el pago de la hipoteca) si usted espera. Usted puede también asegurar los gastos de vivienda a 30 años con las tasas de interés alrededor del 4 por ciento ahora. Las tasas están proyectadas para aumentar en los próximos 12 meses.



5. Es hora de continuar con su vida Vea la razón por la que usted decidió vender en primer lugar y decida si vale la pena esperar. ¿Es el dinero más importante que estar con su familia? ¿Es el dinero más importante que su salud? ¿Es el dinero más importante que tener la liberta de seguir con su vida de la forma que usted quiere? Solo usted sabe la respuesta a estas preguntas. Usted tiene el poder de retomar el control de la situación al poner su casa en el mercado. Tal vez, ha llegado el momento para que usted y su familia sigan adelante y empiecen a vivir la vida que usted desea. Eso es lo que es realmente importante.
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La falta de casas para la venta está desacelerando el mercado de la vivienda La crisis de la vivienda está finalmente en el espejo retrovisor a medida que el mercado de bienes raíces continúa en el camino a la recuperación. Los valores de la vivienda han incrementado, las ventas de las casas han aumentado y las ventas de las propiedades en subasta (ejecuciones hipotecarias y ventas por menos de la deuda) han caído drásticamente. Este va a ser el año que el mercado de la vivienda avance de nuevo. Sin embargo, hay una cosa que puede hacer que la industria pise los frenos: la falta de inventario de la vivienda. Mientras que la demanda de los compradores parece continuar fuerte a través del invierno, el suministro no está manteniendo el ritmo. Aquí están las opiniones de algunos expertos en la industria en cuanto al tema:



Mark Fleming, PhD. Economista principal con First American:



“La oferta extremadamente limitada está impidiendo que el mercado alcance su pleno potencial, contrarrestando los aumentos positivos en los factores fundamentales del mercado, como el empleo y los salarios”.



Jonathan Smoke, Economista principal con realtor.com:



“En general, las tendencias fundamentales que hemos estado viendo durante todo el año permanecen sólidamente en su lugar al entrar en esta temporada de venta tradicionalmente más lenta, y la demanda acumulada sigue siendo sustancial a medida que los compradores intentan poner una casa en contrato mientras que las tasas de interés se mantienen muy bajas”.



Lawrence Yun, Economista principal con NAR:



“Los mercados de trabajo saludables en la mayor parte del país debería estar creando una demanda constante para la compra de casas. Sin embargo, no hay duda que después de alcanzar un máximo en junio, las ventas en la mayor parte del país han retrocedido porque el inventario no está aumentando para controlar el aumento de los precios y remplazar lo que se está vendiendo rápidamente”. “El inventario ha sido extremadamente escaso todo el año y es poco probable que mejore ahora que el descenso estacional en las casas para la venta está a punto de iniciar. Desafortunadamente, no habrá mucho alivio con las construcciones nuevas, que siguen siendo totalmente insuficientes en relación con la demanda”. 5



¡No espere! Mudese a la casa más grande que usted siempre quiso Ahora que se ha estabilizado el mercado de la vivienda, más y más propietarios están considerando mudarse a la casa más grande que ellos siempre soñaron. Los precios aún están por debajo de lo que estaban unos años atrás y las tasas de interés aún están alrededor del 4 %. Los vendedores deben darse cuenta que esperar para dar el paso, mientras que las tasas hipotecarias están aumentando probablemente no tenga sentido. Como las tasas aumenten, el precio de la casa que usted puede comprar va a disminuir si usted planea mantenerse en cierto presupuesto para los costos mensuales de la vivienda. La tabla de la derecha especifica este punto. Con el aumento de cada cuarto de punto porcentual en las tasas de interés, el valor de la casa que usted puede pagar disminuye 2.5 % (en este ejemplo: $10,000). Los expertos predicen que las tasas hipotecarias van a aumentar por lo menos medio punto para esta época del próximo año.



Actúe ahora y obtenga la mayor cantidad de casa por el dinero que duramente a ganado. 6



Los precios de las casas durante el último año Cada trimestre, The Federal Housing Finance Agency (FHFA) informa los cambios en los precios de año tras año. A continuación puede ver que los precios han subido, dividido por región año tras año.



Los precios regionales año tras año



Mirando a la división por estado, usted puede ver que cada estado está apreciando en un rango diferente. Esto es importante saberlo si usted está planeando reubicarse a un área diferente del país. ¡El esperar para mudarse tal vez le cueste más!



Los precios por estado año tras año



7



La demanda de los compradores continúa superando el inventario de casas para la venta El precio de cualquier artículo se determina por la oferta de ese artículo, así como la demanda del mercado. The National Association of REALTORS (NAR por sus siglas in inglés) encuesta a “más de 50,000 profesionales en bienes raíces sobre sus expectativas sobre las ventas de las casas, los precios y las condiciones del mercado”. para su índice mensual REALTORS Confidence Index. Su última edición arroja algo de luz sobre la relación entre el tránsito de los vendedores (la oferta) y el tránsito de los compradores (la demanda).



La demanda de los compradores El mapa a la derecha fue creado después de hacer la pregunta: “¿Cómo usted calificaría el tránsito de los compradores en su área?” Entre más oscuro el azul, más fuerte la demanda por las viviendas en esa zona. Sólo cuatro estados llegaron con un nivel de la demanda escaso.



La oferta de los vendedores El índice también pregunto: “¿Cómo usted calificaría el tránsito de los vendedores en su área?” Como usted puede ver en el mapa a la izquierda, la mayoría del país tiene un tránsito de los vendedores escaso, lo que significa que hay menos casas en el mercado de las que son necesarias para satisfacer los compradores que están buscando por las casas de sus sueños.



En conclusión, Mirando los mapas de arriba, no es tan difícil ver porque los precios están apreciando en muchas áreas del país. Hasta que la oferta de casas para la venta empiece a satisfacer la demanda de los compradores, los precios van a continuar aumentando. 8



La ‘excelente noticia’ sobre el aumento en los precios Recientemente ha habido muchas conversaciones sobre los precios de las viviendas y si están acelerando demasiado rápido. En algunas áreas del país, la oferta de los vendedores (las casas para la venta) no pueden mantenerse con el número de compradores buscando por una casa lo que está causando el aumento en los precios. La noticia excelente sobre el aumento de los precios, sin embargo, es que según el último US Economic Outlook de CoreLogic, el hogar estadounidense promedio gano más de $11,000 en plusvalía durante el curso del año pasado, debido principalmente a los aumentos en el valor de las propiedades. El mapa a continuación fue creado a partir del informe de CoreLogic y muestra el promedio de la ganancia de la plusvalía por casa hipotecada durante el año pasado.



Para aquellos que están preocupados que estamos condenados a repetir de nuevo 2006, es importante notar que los propietarios de vivienda están invirtiendo su nuevo patrimonio encontrado en sus casas y en ellos mismos, no en activos que deprecian. La plusvalía agregada esta ayudando las familias a poner a sus hijos en la universidad, invertir en empezar un negocio pequeño, permitirles pagar su hipoteca más pronto y mudarse a la casa más grande que ahora se adapte a sus necesidades.



En conclusión, CoreLogic prevé que los precios continuaran aumentando otro 5 % para esta época del próximo año. Si usted es un propietario de casa buscando tomar ventaja de la plusvalía de su casa al mudarse a la casa más grande de sus sueños, ¡hablemos de sus opciones! 9



“Los baby boomers” encontrando libertad en la jubilación Durante los próximos cinco años, se proyecta que los ‘baby boomers’ van a tener el crecimiento más grande de hogares que cualquier otra generación durante el mismo periodo de tiempo, de acuerdo con The Joint Center for Housing Studies de Harvard. Veamos por qué… En un estudio reciente de Merril Lynch, “El hogar en el retiro: Más libertad, más alternativas”, ellos encuestaron cerca de 6,000 adultos de 21 años y más sobre la vivienda.



Cruzando el “umbral de la libertad” A lo largo de nuestras vidas, a menudo hay responsabilidades que dictan donde nosotros vivimos. Sea el estar en el mejor distrito escolar para nuestros hijos, estar cerca de nuestros trabajos, o cualquier otro factor que impide la mudanza; el estudio encontró que hay un cambio sustancial que se lleva a cabo a los 61 años de edad. El estudio se refiere a este cambio como “cruzando el umbral de la libertad”. Cuando en donde usted vive ya no depende de las responsabilidades, sino más bien de la libertad para vivir donde a usted le guste.
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Como señalo uno de los participantes en el estudio: “En el retiro, usted tiene la oportunidad de vivir en cualquier lugar que usted quiera. O puede permanecer donde usted está. No ha habido otro momento en la vida donde tengamos ese tipo de libertad.”



Mudándose Según el estudio, “un estimado de 4.2 millones de jubilados se mudaron a una casa nueva solamente el año pasado”. Dos tercios de los jubilados afirman que es posible que se muden por lo menos una vez durante la jubilación. La razón principal para reubicarse que se cito fue: “queriendo estar cerca de la familia” con un 29 %, una cercana segunda razón fue “queriendo reducir los gastos del hogar”. Vea la tabla abajo para ver el desglose de las 6 razones.



No todos los ‘baby boomer’ compraron algo más pequeño Hay una idea falsa que al encontrarse los jubilados con menos hijos en el hogar que ellos instantáneamente desean una casa más pequeña para mantener. Mientras que puede que ese sea el caso de la mitad de los encuestados, el estudio encontró que en realidad tres de diez se decidieron por una casa más grande. Algunos eligieron comprar una casa en un destino deseable con espacio extra para las vacaciones de las familias grandes, reuniones, visitas extendidas, o para permitir que otros miembros de la familia se muden con ellos. “Los jubilados a menudo encuentran que sus casas se convierten en el lugar donde la familia se reúne y vuelve a conectarse, particularmente durante los feriados y las vacaciones de verano”.



En conclusión Si sus necesidades de vivienda han cambiado o están a punto de cambiar, reunámonos para discutir las opciones disponibles para usted ahora. 11



La importancia de emplear un agente al vender su casa Cuando un propietario decide vender su casa, obviamente ellos quieren el mejor precio posible con la menor cantidad de molestias. Sin embargo, para la gran mayoría de los vendedores, el resultado más importante realmente es conseguir que la casa sea vendida. Para cumplir con estas tres metas, un vendedor debe darse cuenta de la importancia de emplear un profesional en bienes raíces. Estamos conscientes que la tecnología ha cambiado el comportamiento de los compradores durante el proceso de comprar una casa. Según el ultimo Perfil de los compradores & vendedores de casa de la Asociación nacional de Realtors, el porcentaje de los compradores que utilizaron el internet en la búsqueda de su casa aumento a 94 %. Sin embargo, el informe también reveló que 96 % de los compradores que utilizaron el internet al buscar su casa; compraron a través de un agente de bienes raíces/corredor, o de un constructor, o el agente trabajando con el constructor. Solo el 2 % compraron su casa directamente de un vendedor que el comprador no conocía. Los compradores buscaron su casa por internet, pero luego dependieron de un agente para encontrar la casa que ellos van a comprar (50 %), para negociar los términos de la venta (47 %) & el precio (36 %), o para ayudarlos a entender el proceso (61 %). La proliferación de información que está disponible ahora, ha resultado en el aumento del porcentaje de compradores que se dirigen a un profesional en bienes raíces para “conectar los puntos”. Esto es obvio ya que el porcentaje en general de los compradores que utilizaron un agente para comprar su casa ha aumentado constantemente desde el 69 % en 2001.



En conclusión



Si usted está pensando en vender su casa, no subestime el papel que puede desempeñar un profesional en bienes raíces en el proceso. 12



Dos cosas que usted no necesita escuchar de su agente vendedor Usted ha decidido vender su casa, comienza entrevistando posibles agentes de bienes raíces para ayudarle a través del proceso, usted necesita a alguien en quien pueda confiar lo suficiente: • Para fijar el valor en el mercado del posiblemente mayor activo que su familia posee (su casa) • Para establecer el tiempo para una liquidación exitosa de ese activo • Para establecer el costo de los servicios necesarios para liquidar ese activo Un agente debe estar preocupado ante todo por usted y su familia para obtener ese grado de confianza. Asegúrese que este sea el caso. Tenga cuidado si el agente que está entrevistando comienza la entrevista: • Jactándose de su éxito • Jactándose del éxito de su compañía El éxito del agente y de la compañía pueden ser de importante consideración al momento de escoger el profesional de bienes raíces para que lo represente en la venta de su casa. Sin embargo, primero tiene que saber que se preocupa por lo que usted necesita y espera de la venta. Si no está interesado en establecer primero sus necesidades, es de menor importancia que tan exitosos ellos parezcan. Busque a alguien con el ‘corazón de un maestro’ que este lo suficientemente preparado para explicarle el mercado actual de bienes raíces y que sea suficientemente paciente para tomar el tiempo para explicarle cómo puede afectar la venta de su casa. No alguien que solamente está interesado en tratar de venderle lo bueno que ellos son. Hay muchos agentes de donde elegir. Escoja alguien que verdaderamente se preocupe. 13



5 razones por las que no deberia vender por si mismo (FSBO*) En el mercado actual, con el aumento en los precios de las casas y la falta de inventario, algunos vendedores consideran el tratar de vender la casa por su cuenta, conocido en la industria como (FSBO por sus siglas en inglés) For Sale By Owner*. Hay varias razones por las que esta no sería la mejor idea para la gran mayoría de los vendedores. Aquí están las cinco razones principales:



1. Exposición a posibles compradores



Estudios recientes han demostrado que el 94 % de los compradores buscan por internet una casa, eso es en comparación con solo el 17 % que mira los anuncios de los periódicos. La mayoría de los agentes de bienes raíces tienen una estrategia en internet para promover la venta de su casa. ¿La tiene usted?



2. Los resultados que provienen del internet



¿Dónde encontraron los compradores la casa que compraron? • 51 % en el internet • 9 % por el letrero en frente de la casa • 34 % con un agente de bienes raíces • 1 % en los periódicos Los días de vender su casa solamente poniendo un letrero o en el periódico se han terminado. Es crucial tener una estrategia fuerte en internet. 14



3. Hay demasiadas personas con las que hay que negociar



Aquí está la lista de algunas de las personas con las que usted tiene que estar preparado para negociar si decide vender por su cuenta (FSBO): • • • •



El comprador que quiere el mejor acuerdo posible El agente del comprador que representa únicamente los intereses del comprador El abogado del comprador (En algunas partes del país) La compañía de inspección de la casa, que trabaja para el comprador y casi siempre encuentra algún problema con la casa • El evaluador si hay alguna pregunta sobre el valor



4. Vender por su cuenta se ha puesto más y más difícil



El papeleo envuelto en la venta y compra de una casa a aumentado drásticamente a medida que las divulgaciones y regulaciones se han vuelto mandatarías. Esta es una de las razones por las que el porcentaje de personas vendiendo por su cuenta descendió del 19 % al 8 % en los últimos más de 20 años.



5. Usted recibe más dinero neto cuando utiliza un agente vendedor



Muchos propietarios creen que ellos ahorrarán la comisión al vender por su cuenta. Dese cuenta que la principal razón por la que los compradores miran las casas en venta por su dueño, es porque ellos también creen que van a ahorrar la comisión. No pueden juntos, el vendedor y el comprador ahorrar la comisión. Los estudios han demostrado que la típica casa vendida por el dueño se vende por $185.000 mientras que la casa vendida por un agente se vende por $245.000. Esto no quiere decir que el agente puede obtener $60.000 más por su casa. Como muestran los estudios las personas son más propensas a vender por su cuenta en mercados en puntos de precios bajos. Sin embargo, muestra que vender por su cuenta tal vez no tenga sentido.



En conclusión



Antes que usted decida asumir el reto de vender la casa por su cuenta, reunámonos para discutir sus necesidades.
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Como obtener más dinero de la venta de su casa Cada propietario de casa quiere asegurarse que ellos maximizan la recompensa financiera al vender su casa. Pero, ¿Cómo usted garantiza que va a recibir el valor máximo por su casa? Aquí hay dos claves para asegurarle que usted obtiene el precio más alto posible.



1. Dele un precio un poco bajo Esto puede parecer contradictorio. Sin embargo, veamos este concepto por un momento. Muchos propietarios piensan que darle un precio a su casa un poco POR ENCIMA del valor del mercado dejara espacio para negociar. En realidad, esto solo disminuye drásticamente la demanda por su casa. (ver la gráfica)



16



En lugar del vendedor tratar de ‘ganar’ la negociación con un comprador, ellos deberían darle un precio por el que se maximiza la demanda por la casa. De esa forma, el vendedor no estará peleando con un comprador en cuanto al precio, pero a cambio tendrá compradores múltiples peleando entre ellos por la casa. En un artículo reciente en Realtor.com, ellos dieron este consejo: “El objetivo de dar un precio a su propiedad o levemente por debajo de la tarifa actual. Los compradores de hoy día están altamente informados, así que, si ellos sienten que están recibiendo una oferta, estarán dispuestos a poner una oferta en una propiedad que está ligeramente por debajo del precio, especialmente en áreas con inventario bajo”.



2. Utilice un profesional en bienes raíces Esto también puede parecer contradictorio. El vendedor puede pensar que puede ganar más dinero si no tienen que pagar la comisión de bienes raíces. Sin embargo, los estudios muestran que típicamente las casas se venden por más dinero cuando se hace a través de un profesional de bienes raíces. Investigaciones recientemente publicadas por el Economists’ Outlook Blog reveló que: “El precio medio de venta por todas las casas vendidas por su dueño fue de $185,000 el año pasado. Cuando el comprador conocía el vendedor en las ventas por su dueño, el numero bajo al precio medio de venta de $163,800. Sin embargo, las casas que fueron vendidas con la asistencia de un agente tienen el precio medio de venta de $245,000 – Cerca de $60,000 más por la venta de una casa típica”.



En conclusión Dele el precio exacto o ligeramente por debajo del valor actual del mercado y contrate un profesional. Eso va a garantizar el precio máximo que usted puede obtener por su casa.
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5 demandas que hacer a su agente de bienes raíces ¿Está pensando en comprar una casa? ¿Teme tener que lidiar con extraños caminando a través de la casa? ¿Le preocupa conseguir el papeleo correcto? Contratar a un agente profesional de bienes raíces puede eliminar la mayoría de los desafíos al vender. Un agente excelente siempre vale más que la comisión que cobra, al igual que un médico o un contador excelente. Usted quiere tratar con uno de los mejores agentes en su mercado. Para hacer esto, usted debe estar en capacidad de distinguir entre un agente promedio, a uno que es excelente. Aquí están las cinco razones principales que usted necesita hacer a su agente de bienes raíces al vender su casa:



1. Que diga la verdad sobre el precio Demasiados agentes solamente ponen su casa a la venta a cualquier precio y entonces tratan de ‘trabajar con el vendedor’ para conseguir la corrección del precio más adelante. Demande que el agente le demuestre a usted que ellos creen en el precio que están sugiriendo. Haga que ellos le muestren su plan para vender la casa por ese precio- ¡dos veces! Cada casa en el mercado de hoy tiene que ser vendida dos veces – primero al comprador y luego al banco. La segunda venta puede ser más difícil que la primera. El proceso de del avalúo residencial se ha puesto más difícil. Una encuesta mostro que habían problemas con el avalúo en 24 % de todas las transacciones de bienes raíces residencial. Se ha puesto más difícil hacer que los bancos estén de acuerdo con el precio del contrato. Una bandera roja debe ser levantada si su agente no está discutiendo esto con usted en el momento que pone la casa a la venta.



2. Que entienda el horario con el que su familia está lidiando Usted va a mudar su familia a una casa nueva. Sea que la mudanza gire alrededor de un nuevo año escolar o el comienzo de un trabajo nuevo, usted va a tratar de poner la mudanza en un plan. Esto puede ser muy agotador emocionalmente. Exija de su agente apreciación por el horario que usted está estableciendo. Su agende no puede escoger la fecha exacta para la mudanza, pero ellos deben ejerza cualquier influencia que pueda para hacer que funcione. 18



3. Que quiten tantos desafíos como sea posible Es imprescindible que su agente sepa cómo manejar los desafíos que surgirán. La habilidad de un agente para negociar es fundamental en este mercado. Recuerde: Si usted tiene un agente que fue un negociador débil con usted en partes del contrato para poner la casa a la venta que eran los más importantes para ellos y sus familias (comisión, tiempo, etc.) No espere que ellos se conviertan en un súper héroe cuando ellos estén negociando por usted y su familia con el comprador.



4. Que ayude con la reubicación Si aún no ha escogido su casa nueva, asegúrese que el agente está en capacidad y dispuesto a ayudarlo. La coordinación de la mudanza es crucial. Usted no quiere estar sin un techo sobre su cabeza la noche del cierre. Asimismo, usted no quiere terminar pagando los gastos de dos casas (sea en alquiler o hipoteca). Usted debe, en la mayoría de los casos, poder cerrar en su casa actual e inmediatamente mudarse a su residencia nueva.



5. ¡Hacer que la casa se VENDA! Hay una razón por la que usted está poniendo a su familia a través de este proceso de mudanza. Usted sigue adelante con su vida de alguna forma. La razón es importante o usted no estaría lidiando con los dolores de cabezas y desafíos que vienen junto con la venta. No permita que su agente olvide estas motivaciones. Constantemente recuérdele que para vender la casa es la razón por la que usted los contrato. Asegúrese que ellos no se preocupan más por sus sentimientos que por su familia. Si ellos descubren algo que se necesita hacer para obtener su objetivo (ej. Corrección del precio, reparaciones, eliminar el desorden), insista que ellos tengan el coraje de informárselo.



Los agentes buenos saben cómo dar buenas noticias. Los agentes excelentes saben cómo dar noticias difíciles. En el mercado de hoy, ¡USTED NECESITA UN AGENTE EXCELENTE!



19



¡El papel que juega el acceso en conseguir que su casa se VENDA! Así que usted ha decidido vender su casa. Usted ha contratado un profesional en bienes raíces que le ayude con todo el proceso y ellos le preguntaron qué nivel de acceso usted quiere proporcionar a los compradores potenciales. Hay cuatro elementos en una casa para la venta de calidad. En el primer puesto de la lista está el acceso, seguido por la condición, la financiación y el precio. Hay muchos niveles de acceso que usted puede proporcionar a su agente para poder mostrar su casa. Aquí hay cinco niveles de acceso que usted podría dar a un comprador con una breve descripción: • Caja de seguridad en la puerta – Esta permite a los compradores la capacidad de ver la casa tan pronto como tengan conocimiento que la casa está a la venta o a su conveniencia. • Proporcionar la llave de la casa – Aunque el agente del comprador debe pasar por la oficina para recoger la llave, hay un poco de retraso para poder mostrar la casa. • Acceso abierto con una llamada telefónica – El vendedor permite mostrarla solo con una llamada telefónica de preaviso. • Con cita solamente (por ejemplo: 48 horas de anticipación) - Muchos de los compradores de fuera de la ciudad/estado y los compradores que se están reubicando visitan la zona a la que ellos les gustaría mudarse y solamente tienen el fin de semana para ver casas. Ellos tal vez no puedan planear con tanto tiempo por adelantado, o tal vez no puedan esperar 48 horas para que les muestren la casa. • Acceso limitado (por ejemplo: la casa solo está disponible los lunes o martes a las 2 p.m. o solo por un par de horas al día) – Esta es la forma más difícil para poder mostrar su casa a los compradores potenciales. En un mercado competitivo, el acceso puede hacer o romper su habilidad para obtener el precio que está buscando o incluso vender su casa del todo. 20



COMUNIQUESE CONMIGO PARA HABLAR MÁS Seguramente usted tiene preguntas e inquietudes... Me gustaría hablar más con usted sobre lo que leyó aquí, y ayudarle en el proceso de la venta de su casa. Abajo esta mi información. Espero escuchar de usted...



KRISTIAN CONNLEY REALTOR LMS, LRS, LSE, LSS, SRS Sibcy Cline Realtors Florence, KY [email protected] www.sibcycline.com/kconnley (859) 443-6353 
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Selling Your House Fall 2016 in Spanish 
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Spanish - house of gaga 

24 feb. 2018 - Tres mujeres de cierta edad se conocieron en Atenas y se hicieron amigas. Más tarde, tomando whisky en un
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shaped house keys that fit your life! 

From sports and pets, to work and play â€“ Key Shapesâ„¢ are keys to fit ... American Flag. Item Nos: Kwikset: B101K, Schlage: B101S. Home. Item Nos: Kwikset: ...
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Keeping Your Skin Healthy (Spanish) 

articulaciones y forma la estructura de la nariz, las orejas y otras partes de su cuerpo. La dermis también ... a que el
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Manifest Your Destiny (Spanish Edition) 

Edition) download free books in pdf format Construye tu destino / Manifest Your Destiny (Spanish Edition) audio books on
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2nd Grade Spanish Annual Spanish Open House AWS 

children enjoy in every Spanish class while they are learn- ing to speak a second language. Students will be communi- ca
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SPANISH promoting camp hope in your community 
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mein kampf best selling pdf 

Save As PDF Ebook mein kampf best selling today. And You can Read Online mein kampf best selling PDF file for free from our online library mein kampf best ...
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Blue House 
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OPEN HOUSE 

Use Permit review process. • Allowing family day care homes in the RA7-16 ... Group size requirements. • Lead teacher qu
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Happy House 

metros al oeste de Osorno y se caracteriza por el encanto de sus paisajes ..... 45 - 443380. ALPES APART HOTEL .... mERI
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burlington house 

An equal achievement was Foster + Partners' reconfiguring of the Diploma. Galleries themselves. ... Andrew Saint, Richar
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Dr. House 

4 abr. 2009 - de la escena independiente, que coprotagonizará El beso de la ... ba al cine, parió en los últimos años se
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CIDER HOUSE 
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ENTREPRENEURIAL SELLING Waverly Deutsch University of ... 

Waverly Deutsch and Craig Wortmann â€“ Entrepreneurial Selling .... after an investment in some key word advertising or an exhibit at a trade show will find.
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Open House 

Aeropuertos Internacionales O'Hare y Midway. Los siguientes temas serán cubiertos: Una presentación por parte del Depart
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Dr. House 

San Clemente del Tuyú: Faro San An- tonio. .... a cabo la locución en los relatos deportivos de la emisora AM 870 .... G
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spanish 1 lifepac three contents i. house vocabulary ... 

Brian Ring, Jennifer Davis. 804 N. 2nd Ave. ... no claim of affiliation to any companies whose trademarks may be listed
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Capital gains on selling your property after 1st January ... - Bufete Frau 

discriminates the Non Residents http://bit.ly/1wiflNX. Erhöhung der Vermögenszuwachssteuer für. Eigentumsverkäufe ab 1. Januar 2015 -. Steuerreform.
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Social Selling im B2B Vertrieb - Hootsuite 

Beratung der Käufer zum richtigen Zeitpunkt und am richtigen ... und Führungskräfte für Vertriebsaktivitäten von. 140 Firmen ... Rund 80 % dieser Führungskräfte.
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database marketing und computer aided selling 

Are you looking for database marketing und computer aided selling strategische wettbewerbsvorteile durch neue PDF?. If you are areader who likes to ...
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St. Aloysius School Spanish Write your responses to the 

Write your responses to the following on loose leaf paper. “La fiesta con mas Gracia,” pp. 2-3. (Agosto de 2017). 1. ¿El
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Remembering United Methodist Women in Your Will - Spanish 

Yo lego a Mujeres Metodistas Unidas de la Iglesia Metodista Unida, una corporación sin fines de lurco en el estado de Ne
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How Is It with Your Soul? Leader's Guide - Spanish 

Cuando se copie o proyecte letra o música en cualquier ámbito del estudio de ..... La alternativa es proveer cuadernos p
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