






[image: ]


















	 Zuhause
	 Dokument hinzufügen
	 Anmelden
	 Ein Konto erstellen
	 PNG-Bilder









































SellingYourHouseFall2016 espanol



















 PDF Herunterladen 



 PNG-Bilder






 2MB Größe
 7 Downloads
 89 Ansichten






 Kommentar


























COSAS QUE CONSIDERAR AL



VENDER SU CASA



EDICIÓN OTOÑO 2016



Tabla de contenido 3



5 razones para vender este otoño



5



La falta de casas para la venta está desacelerando el mercado de la vivienda



6



La importancia de emplear un agente al vender su casa



7



Como obtener más dinero de la venta de su casa



9



Los precios de las casas durante el último año



10



El impacto de la subida de los precios en las evaluaciones de las casas



12



Los precios de las casas: una perspectiva a 5 años



13



5 demandas que hacer a su agente de bienes raíces



15



Si usted está pensando en vender, ahora es el momento



16



“Los baby boomers” encontrando libertad en lajubilación



18



¡No espere! Mudese a la casa que usted siempre quiso



19



5 razones por las que no deberia vender por si mismo (FSBO*)



21



Dos cosas que usted no necesita escuchar de su agente vendedor



22



Más vale ‘comprador’ en mano que ciento volando



5 razones para vender este otoño Aquí están las cinco razones por las que poner su casa para la venta este otoño 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! Tome ventaja de la actividad actual de los compradores en el mercado.



2. Hay menos competencia ahora El suministro de la vivienda aún está por debajo del suministro de 6 meses necesario para un mercado normal de la vivienda. Esto significa que, en la mayoría de las áreas, no hay suficientes casas para la venta para satisfacer la cantidad de los compradores en ese mercado. Esta es una buena noticia para los precios de las casas. Sin embargo, inventario adicional está a punto de llegar al mercado. Hay un deseo reprimido de muchos propietarios de casas de mudarse, debido a que no podían vender durante los últimos años por una plusvalía negativa en la casa. Los propietarios están ahora viendo el regreso una plusvalía positiva a medida que los precios han aumentado durante los últimos dos años. Muchas de estas casas estarán llegando al mercado este otoño. También, a medida que los constructores recobren la confianza en el mercado, se proyecta que la construcción de viviendas unifamiliares nuevas continuara aumentando durante los próximos dos años, alcanzando niveles históricos en 2017. Las opciones que los compradores tienen van a continuar aumentando. No espere hasta que todo este otro inventario de casas llegue al mercado antes de que usted venda.
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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 5.3 % 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 por debajo 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 otoño, el suministro no está manteniendo el ritmo. Aquí están las opiniones de algunos expertos en la industria en cuanto al tema: David Crowe, Economista principal de la Asociación Nacional de Constructores: “Muchos vendedores tal vez no tengan una decisión firme en cuanto a si comprar una casa ya existente o una casa nueva. Así que el inventario bajo de casas ya existentes los está manteniendo en un sitio”. Ralph McLaughlin, Economista principal con Trulia: “Estamos en una época de escasez de inventario, lo que es una buena noticia para los vendedores porque ellos probablemente se enfrentarán a ofertas múltiples debido al poco inventario que hay… los compradores se enfrentaran a muchas otras personas y contra la escasez del suministro de casas ya existentes”. Fitch Ratings: “Un asunto importante que ha refrenado las ventas y los inicios de construcción es el invetario Sobre una base absoluta, el inventario no se ha expandido tanto como en recuperaciones pasadas, llevando a menos selección para los compradores. Esto es especialmente cierto para las ventas de casas ya existentes, pero es evidente para la construcción de viviendas nuevas también. Cuando se trata del inventario de la vivienda en Estados Unidos, más es mejor”. Lawrence Yun, Economista principal con NAR: “Los compradores por primera vez en áreas de alta demanda continuarán presentándose a situaciones donde su oferta es superada por los compradores con efectivo o inversionistas. Sin un muy necesario impulso de casas nuevas y ya existentes para la venta en su rango de precio, su camino hacia el ser propietario de casa será cuesta arriba”.
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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. Durante los últimos tres años, el 92 % de todos los compradores utilizaron el internet para buscar su casa según el último perfil de los compradores y vendedores de La Asociación Nacional de Realtors. Sin embargo, el informe también reveló que 95 % 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 buscan por una casa en internet, pero luego dependen de un agente para que les encuentren la casa que eventualmente ellos van a comprar (53 %) o que les ayude a negociar los términos de la venta y el precio (48 %), o para entender el proceso (60 %). 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. 6



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)
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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 $210,000 el año pasado. Cuando el comprador conocía el vendedor en las ventas por su dueño, el numero bajo al precio medio de venta de $151,900. Sin embargo, las casas que fueron vendidas con la asistencia de un agente tienen el precio medio de venta de $249,000 – Cerca de $40,000 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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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
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El impacto de la subida de los precios en las evaluaciones de las casas El hecho de que los precios de las viviendas residenciales están aumentando sustancialmente en la mayoría de las regiones del país, es música para los oídos de los propietarios de casa. No obstante, si usted está en el proceso de vender su casa, asegúrese que se da cuenta del gran reto que crea un mercado caliente de bienes raíces. Cada casa deber ser vendida dos veces; una a los compradores y la segunda vez a el tasador que representa el banco, que otorgará al comprador una hipoteca para comprar la casa (a menos que sea una compra “todo en efectivo”). En un mercado de bienes raíces con los precios escalando, la segunda venta puede ser más difícil. El Índice de la percepción de los precios de las casas (HPPI por sus siglas en inglés) de Quicken Loans reveló que durante los últimos 12 meses hubo una brecha entre lo que un propietario de casa cree que es o debería ser el valor de su casa, y el valor que realmente le dio el tasador.



10



Esto podría llevar a un aumento en el porcentaje de transacciones de bienes raíces siendo desafiadas por evaluaciones ‘cortas’ (donde el valor del tasador es menor que el precio del contrato de la casa).



Sin embargo, recientemente la brecha ha empezado a dirigirse en la dirección correcta (cerca a igualarse); en agosto se vio una leve disminución de -1.69 % desde julio a -1.93 % a nivel nacional. A pesar del ligero descenso, existe aún una discrepancia entre los tasadores en el oeste y los tasadores del este. Los propietarios en la parte oeste del país has sido sorprendidos gratamente a medida que sus casas han recibido una evaluación más alta de lo que ellos esperaban. Por ejemplo, Denver recientemente recibió el HPPI más alto en el oeste, ya que las tasaciones están llegando en promedio 3.10 % más altas de lo que los propietarios creen que deben recibir. Adicional a las nueve de las doce áreas metropolitanas que tuvieron un índice positivo y que están localizadas en el oeste, según el informe más reciente. El Economista principal de Quicken Loans, Bob Walters explicó: “Los mercados de la vivienda calientes a lo largo de la costa oeste están creciendo más rápido que lo que los propietarios se dan cuenta, dando paso a precios más altos de lo esperado para los compradores y más plusvalía en la vivienda para los propietarios existentes. Por otra parte, los mercados de la vivienda están más equilibrados en el este y medio oeste, llevando a los propietarios a estar algo más entusiasmados sobre la apreciación de su casa”. En conclusión Si usted está planeando en vender su casa, no solamente debe estar consciente de la brecha entre la opinión de los vendedores y los tasadores, también debe estar preparado para la posibilidad de una renegociación del precio.
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Los precios de las casas: una perspectiva a 5 años Hoy, muchas conversaciones de bienes raíces se centran en los precios de la vivienda y hacia donde se dirigen. Por eso hay tremendo valor en Home Price Expectation Survey (la Encuesta de las expectativas de los precios de las casas). Cada trimestre, Pulsenomics encuesta a un panel nacional de más de cien economistas, expertos en bienes raíces y estrategas de inversión & mercadeo sobre hacia donde se dirigen los precios durante los próximos cinco años. Entonces ellos sacan un promedio de las proyecciones de los más de 100 expertos en un solo número. Los resultados de su última encuesta: • El valor de las casas van a apreciar 4.5 % en 2016 • La apreciación acumulativa será de 18.7 % para 2020 • Eso significa que la apreciación anual promedio será de 3.5 % durante los próximos 5 años. • Aun los expertos del cuartil más negativo de la encuesta todavía están proyectando una apreciación acumulativa de 11.1 % para 2020 Las opiniones individuales hacen titulares. Esta encuesta es una representación más justa de los valores futuros.
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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 la avaluación residencial se ha puesto más difícil. Una encuesta mostro que habían problemas con la avaluación 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. 13



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!
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Si usted está pensando en vender, ahora es el momento Si ha pensado en vender su casa este año, ahora tal vez es el momento de hacerlo. El inventario de las casas para la venta está muy por debajo de los patrones históricos y la demanda de los compradores se está elevando. Estábamos en la escuela superior cuando aprendimos el concepto de la oferta y la demanda: el mejor momento para vender algo es cuando la oferta está baja y la demanda está alta. Eso define el mercado actual de bienes raíces.



Jonathan Smoke, el Economista principal de Realtor.com, en un artículo reciente reveló que: “Los posibles compradores enfrentan un dilema: van a haber más casas en el mercado durante cada semana de los próximos tres o cuatro meses, pero también van a haber más compradores potenciales. Estamos entrando en la temporada más ocupada de los compradores de casa, con la cantidad de inventario más baja en tres años. Para ser competitivo, los compradores deben ser pre-aprobados para una hipoteca y estar listo para actuar rápidamente, si encuentran una casa que cumple con sus necesidades”. Smoke continúo diciendo: “El listado de casas para la venta está aumentando como normalmente lo hace en esta temporada del año, pero porque la demanda ha estado creciendo más rápidamente que la oferta, las casas se venden más rápido. Así que la tendencia mensual es el patrón estacional normal, pero la disminución año tras año es un reflejo que la demanda que es más fuerte que la oferta por más de un año. Lo que está resultando en menos viviendas disponibles y un inventario de que se mueve rápidamente”. En este tipo de mercado, el vendedor puede tener una ventaja mayor al negociar cuando se trata del precio y otros aspectos de la transacción de bienes raíces incluyendo la inspección, la tasación y las contingencias financieras.



En conclusión Como vendedor potencial, usted está en la silla del conductor ahora. Tal vez sea hora de acelerar.
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“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.
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¡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 por debajo 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 lastasas hipotecarias van aaumentar por lo menosmedio punto para estaépoca del próximo año. Actúe ahora y obtenga la mayor cantidad de casa por el dinero que duramente a ganado.
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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. 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 • • • •



2. Exposición a posibles compradores Estudios recientes han demostrado que el 88 % de los compradores buscan por internet una casa, eso es en comparación con solo el 21 % 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?
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3. Los resultados que provienen del internet ¿Dónde encontraron los compradores la casa que compraron? • 44 % en el internet • 9 % por el letrero en frente de la casa • 33 % 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.



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 $210.000 mientras que la casa vendida por un agente se vende por $249.000. Esto no quiere decir que el agente puede obtener $39.000 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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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.
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Más vale ‘comprador’ en mano que ciento volando En el altamente competitivo mercado de los vendedores actual, donde hay más compradores que las casas para ellos comprar; algunos vendedores pueden sentir como que la pelota está en su campo. Y podría ser correcto cuando se trata de elegir: que oferta van a aceptar, la fecha del cierre, o aun que mejoras el vendedor está dispuesto a hacer a la casa antes de venderla. Una cosa que tener en cuenta es que siempre hay una línea que no se debe cruzar. Las tasas de interés pueden cambiar, la financiación tal vez no pase, la tasación tal vez no regrese al precio que han acordado. Todas estas son oportunidades para trabajar con su comprador para asegurarse que la venta todavía ocurra. Usted tal vez piense que, porque la demanda de los compradores es alta ahora, usted puede elegir el hacer que su comprador salte a través de aros. Pero ¿Qué pasa si ellos alcanzan su límite y necesitan retirarse? Usted tiene que empezar de nuevo… semanas, tal vez meses después… y otros compradores pueden preguntarse que está mal con la casa que el negocio se cayó.



La regla de oro Nos enseñaron desde una edad temprana a “tratar a los demás como nos gustaría que nos traten”. Esto no debe cambiar una vez que usted tiene un comprador que pudiera parecer que haría cualquier cosa para comprar su casa. 22



COMUNIQUESE CONMIGO PARA HABLAR MAS Seguramente usted tiene preguntas e inquietudes… Nos gustaría hablar mas con usted sobre lo que leyó aquí, y ayudarle en el proceso de la venta de su casa. Abajo esta nuestra información. Esperamos su llamada...



Marina Sarabia & Kathleen Costanzo Keller Williams Realty Professionals, Inc. (e) [email protected] (w) www.FTLauderdaleHomeSearch.com



(954) 914-8056 ~ (954) 914-8060 facebook.com/SoFlaRealEstateDrip



Adjunte su foto 























Empfehlen Sie Dokumente
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eventos corporativos, compañías de renta e iglesias. Conservando el mismo diseño de programación como su hermana mayor l
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7 jul. 2018 - If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this
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Contactar a Monica Smith [email protected]. Club infantil sábado por la tarde en Hoodland. Sala de comunidad de la b
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15 feb. 2012 - campo adaptando el actuador con respecto a el vástago de la válvula y a la orientación del obturador/disc
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