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Carta de nuestro equipo

Por qué leer esta guia informativa

El objetivo de esta guia es el de ayudar a las personas a enfrentar con
confianza y estrategia la venta de su piso. Nace del deseo de transmitir una
serie de conocimientos que hagan de la venta una experiencia estimulante y
fructifera, ya que cuanto mas se disfruta de una actividad, mayores son los
resultados.

Michael E. Porter, director del Instituto de Estrategia y Competitividad
(Harvard Business School), dijo una vez que “la esencia de la estrategia
consiste en la eleccion de lo que no se debe hacer”, una frase que resume a
la perfeccion el motivo por el cual muchas personas encuentran serias
diicultades a la hora de poner su piso en venta. Y para nosotros ha
sido alentador y excitante crear un recurso gratuito que muestre a
las personas lo que ‘no deben hacer’, para sacar el mayor

provecho posible a la venta de su inmueble.

El sector inmobiliario es nuestro sector y a
nosotros, sencillamente, nos encanta.
Gracias a esta pasion hemos podido
analizar con cautela los casos de

éxito y, contemporaneamente,

toda aquella serie de
errores que abocan al

de leer este informe te daras cuenta de
que, adoptando un enfoque diferente,
vender una casa es mas facil de lo que
parece y obtener un precio justo por ella
es una oportunidad al alcance de tus
manos.

A'lo largo de esta guia trataremos con
sencillez y claridad todos aquellos
errores  relacionados  con  una
desacertada percepcion del mercado
inmobiliario, con la  desatinada
determinacion del precio de venta y con
un descuido de los detalles estéticos de
vuestro piso en Madrid.

Esperamos, de todo corazon, que la
ilusion y el esfuerzo que hemos puesto
en crear esta guia te sean de provecho.
Y si asi es, te pedimos que compartas
con nosotros tu éxito cuando habras
obtenido tus resultados.
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Error 1:
No realizar una valoracion inmobiliaria profesional.

Cuando ponemos a la venta nuestro inmueble la primera pregunta que debemos hacernos es ¢cual es el valor de mi
propiedad? Y es necesario ser muy Sinceros consigo mismos antes de dar respuesta a esta pregunta.

:Sabias que en Espaiia, la mitad de los
apartamentos en venta salen con un precio
superior al real?

Salir a la venta con un precio superior al valor real del mercado es
contraproducente.

Para conocer el precio real de tu inmueble, se deben
establecer una serie de comparaciones apropiadas.
Te lo explicamos en la siguiente pagina.




Cuidado:

Las comparaciones no deben llevarse a cabo con los precios de comercializacion de los inmuebles,
Si no con los precios de venta definitivos ante notario. No hay que confundir los precios de
comercializacion del inmueble con el verdadero precio final de venta.

Con la finalidad de que el precio de venta te aporte beneficios, es necesario que la valoracion
inmobiliaria se realice adecuadamente. De esta manera evitaras:

®

-\
%

No considerar el tiempo medio de venta:
cuanto mas tiempo transcurra entre el momento en que pones a la venta tu inmueble
y el momento en que se venda, el precio del inmueble bajara.

No calcular el margen de negociacion:
solo un precio adecuado te permitira saber qué margen de negociacion tienes para

llevar a cabo una negociacion favorable.

No planificar una estrategia:
los buenos resultados dependen de la claridad de objetivos que hay que alcanzar

durante el tiempo programado para la venta.

¢Necesitas una valoracion inmobiliaria profesional?
En Mi Piso en Madrid podemos saber, accediendo a los datos de las notarias y 10s registros

de propiedad, en cuanto se han vendido los inmuebles con las mismas caracteristicas que
el tuyo en tu zona. Llama al +34 917 945 825 para pedir informacion sin compromiso.

Ejemplo: Maria L., propietaria de un piso en Chamber,
nos contactd tras varios meses de infructuosa venta. Al
analizar su caso nos dimos cuenta de que Maria habia
publicado el anuncio de su inmueble con un precio superior
al valor que el mismo tenia en el mercado. Este error,
consecuencia de no haber llevado a cabo una adecuada
valoracion de su inmueble, tuvo como resultado una

progresiva disminucion de los contactos por parte de los
compradores. Al aumentar el tiempo de venta se Vio
obligada a bajar el precio en mas de una ocasion. Tras
haber aceptado la realizacion de una valoracion
inmobiliaria pudimos ayudarla a establecer una estrategia

de venta que resulto ser exitosa:
jVendimos en menos de 90 dias!

‘ Consegjo: antes de sacar a la venta tu piso, asegurate de haber

accedido a los datos de las transacciones de aquellos inmuebles con
las mismas caracteristicas que el tuyo y en tu misma zona.

))
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Error 2: No hacer lo suficiente para que te encuentre
el mayor nimero de compradores.

Si eres de los que piensas que eso de publicar anuncios en portales inmobiliarios y redes
sociales es una tonteria... iempiezas con mal piel, guste o no la gente ya no busca los pisos
patedndose las calles, los busca en los portales inmobiliarios.

¢Qué puedes hacer para sacar el maximo provecho a tus anuncios en internet?

W,

Iy
R Publicar en todos los portales inmobiliarios posibles: Fotocasa, idealista,
milanuncios, vibbo, yaencontré, globaliza y pisos.com son algunas de ellos.

Pugar para mantenerte en primera pagina: En cuanto publiques en una
plataforma inmobiliaria tu anuncio competirad con muchos otros inmuebles y duraré
poco en primera pdgina. Para mantenerte en primera pdgina, que es la que obtiene
mayores visualizaciones, puedes pagar para mantener una posicién preferente.

=

@ Anadir un minimo de 12 fotos de calidad: cantidad y calidad van de la
mano. Publicar menos de 12 fotos repercutird en las visualizaciones de tu anuncio,

@ pero si estas son de mala calidad conseguirds que pasen al siguiente anuncio.

° L]
Realizar un video: A las personas les gusta ver videos y, ademds, es
un gran recurso para compartir en tus redes sociales.

=% Aiadir el certificado energético: Hoy en dia es

obligatorio, por ley, que figure en todo anuncio.

~

/{f



Usar las redes sociales: No te imaginas el poder que tienen redes
como Facebook o Instagram. Usalas, comparte tus fotos y videos con
todos tus contactos.

) Jb

Realiza una pdgina de aterrizaje: Es una pagina
WWW exclusivamente  dedicada a tu inmueble y cuyo

objetivo es persuadir al cliente para que llame
para informarse.

:

¢Necesitas ayuda para atraer a un gran nomero de compradores?

Llama al +34 917 945 825. Llevamos a cabo todas las acciones necesarias para que tu
inmueble destaque y llame la atencién. Ahorra esfuerzo y dinero: todo estd comprendido en la
comision de venta.

Ejemplo:

Juanjo F., un caballero de otros tiempos que decidié confiar en nuestros servicios, nos exigia con
insistencia llevar a cabo campafas de buzoneo con publicidad de su inmueble. Y es Si’égico,
Juanjo tenfa més de 80 afos y no sabia qué era Google o Facebook. Nos comprometimos a
llevarle una buena cantidad de interesados en un tiempo limite, si no hubiera funcionado,
habriamos realizado una campaia de buzoneo en toda regla. La estrategia on-line funciond y
se sabe... ilos hechos valen més que las palabras!

‘ ‘ Consejo: Sdcale todo el jugo Wsible a infernet. No uses solo los , ,
portales, publica también en WhatsApp y redes sociales.
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Error 3:

No dar importancia a la imagen

de tu inmueble.

Lla imagen de tu inmueble tiene una
importancia capital. Para que te hagas una
idea, varios estudios afirman que los
compradores deciden si les gusta tu
inmueble en apenas 90 segundos y que el
90% de lo que le llevard a desearla, estd
relacionado con la estética.

En otras palabras, cuidar la imagen de tu
inmueble aumenta considerablemente las
posibilidades de venderla, asi como la
percepcién de su valor por parte del
comprador. Por lo contrario, descuidar el
aspecto del piso que pones a la venta
disminuye enormemente la probabilidad de
venta y el comprador intentard siempre
rebajar el precio de venta.

¢Sabias que...?

Pongamos una analogia que nos ayude a
comprender mejor: una entrevista de trabajo
¢Te presentarias ante el entrevistador sin
ducharte y en pijama?¢ ¢Crees que tendrias las
mismas posibilidades que si fueras a la cita
aseado y adecuadamente vestido?¢ La respuesta,
obviamente, es no. Pues de la misma manera
debes ‘vestir’ tu casa para que ese entrevistador,
tu potencial comprador, se lleve una gran
impresion.

La persona que va a ver tu apartamento estd
buscando al ‘amor de su vida’: la casa en la que
relajarse cuando llega del trabajo y en la que
pasard momentos especiales con sus queridos.
Ayldale a visualizarlo.

El término estética deriva de la palabra griega aio®nTikn [aisthetiké] y significa ‘sensacién’,
‘percepcion’. Coloquialmente usamos esta palabra para referirnos a lo bello, pero en filosofia
adquiere un signiicado més amplio y profundo.
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Cuida el aspecto de tu piso
éSabias que...< las personas pueden ser mucho més observadoras de
lo que crees y van a juzgar aquello que no les guste.

1: Limpieza.
* Evita las bolsas de basura a vista y deja el cubo limpio.

* Si fienes una casa con muchos objetos, te aconsejamos que los guardes: no todos tenemos
los mismos gustos.

* Elimina el polvo de cualquier supericie.

°|Si tienes mascotas cuidado con los pelos en alfombras y tejidos: pasa la aspiradora sin piedad
alguna.

* Emplea detergentes con perfumes.
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2: Reparaciones.

* las goteras y filtraciones de agua son
desperfectos graves, si las tienes repdralas y
pinta.

* Las instalaciones eléctricas tienen que estar
en O6ptimas condiciones y, por una razdn
estética, deberias ocultar los cables.

* Cuidado con la griferia, las personas se fijan
mucho en esto. Cudnto mas reluzca, més
partido le sacards. Un dato fundamental: bajo
ninguna circunstancia ocultes problemas de la
propiedad que no puedas arreglar. Es vital ser
100% honesto. Mentir sobre defectos graves
de tu inmueble te podria incluso acarrear
problemas de tipo legal.

3: Luminosidad.

El no proporcionar ciertos datos de tu vivienda
al comprador, aunque se trate de un olvido, se
interpretard como falta de honestidad y puede
llevar a la cancelacién de la venta. Zaémo te
sentirias si te ocultasen informacién, aunque
sea por descuido?

* Nunca ocultes problemas o defectos de tu
inmueble, se interpretardé como falta de
honestidad.

La luz es vida, alegria y tiene el increible poder de exaltar nuestras emociones:

* Situ casa dispone de mucha luz natural aprovéchala despejando las ventanas.

* Si no es muy luminosa es conveniente emplear lémparas con una fuente luminosa

dirigida hacia el techo, lo que da mayor confort.

* El uso de espejos es un buen truco para aumentar la luminosidad y la

sensacion de estar en espacios mds amplios.
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4: Home Staging.

En espafol podriamos traducir esta expresién anglosajona con la frase

'PUESTA EN ESCENA DE LA CASA'.

Se trata de un conjunto de técnicas dirigido a potenciar el
atractivo de tu piso para que cree un impacto positivo en el

potencial comprador. Los objetivos son:

* AMPLIAR LAS POSIBILIDADES DE VENTA
* ACELERAR LOS TIEMPOS
* ELEVAR EL VALOR DE LA VIVIENDA

Cuando conocimos a Judith, nuestra actual y
apreciadisima Home Stager, no éramos
plenamente conscientes de la importancia de
la estética al vender un piso. Ella se presentd
un dia ante las puertas de nuestra oficina para
ofrecernos sus servicios, nos relaté sus éxitos y
la reaccién de sus clientes cuando empleaba
su varita mdgico-decoradora.  Nosotros
éramos bastante  incrédulos, estdbamos
completamente centrados en la venta a la
antigua.

Asi que la pusimos a la prueba y, debemos

¢Sabias que...?
El Home Staging reduce el tiempo de comercializacion hasta en un 80%.

confesarlo, estdbamos convencidos de que
no iba a superar el examen. Llegamos a un
acuerdo con Judith, ella habria asumido
totalmente los costes del Home Staging para
la venta del piso del Sr. Gémez, uno de
nuestros clientes. Si la casa del Sr. Gémez se

vendia mds répido del tiempo que
pensdbamos que iba a tomar la venta (unos
30-40 dias), la habriamos contratado. Fue un
éxito total: ivendimos el piso en una semanal
Pero 2por qué es tan Util el trabajo de Judith?
Te lo explicamos con un esquema en la
siguiente pdgina.
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MAS ATRACTIVO. MAS RAPIDO. FACILITA LA NEGOCIACION.
Gracias al Home-Staging Reduce el tiempo de Gracias al Home-Staging las
las fotografias de tu piso comercializacién hasta en fotografias de tu piso serdn
serdn mucho mds un 80%. De hecho mejora mucho mds atractivas. Esto
atractivas. Esto signiica que exponencialmente la significa que muchas mds
muchas mds  personas primera impresién de los personas verdn tu inmueble.
verdn tu inmueble. potenciales compradores.

5: Fotografia.

La fotografia no vende tu casa, pero lleva a tus compradores hasta ella. Recuerda que las
personas suelen decidir con el corazén, con su instinto, por lo que irdn a ver antes un inmueble
cuyas fotografias sean apetecibles.

Y te vamos a contar algo, tienes la ?ron oportunidad de sacar mucha ventaja a tus rivales,
porque la mayor parte de las fotografias que se publican en los portales inmobiliarios son de
mala calidad. iAprovecha esta situacion!

Compara las dos fotografias que ves aqui al lado, 2qué inmueble irias a ver?
(Fuente: periédico 'El Confidencial’).




¢Fotografia profesional o fotografia 'hecha por mi'e

Pues depende. La pregunta que debes hacerte es, qué ventaja quiero tener sobre el resto de
inmuebles publicados en el portal?

Si lo que quieres es aumentar las probabilidades de venta, nuestra experiencia nos dice que

funcionan mucho mejor las fotogratias profesionales. Si estds dispuesto a pagar a un fotégrafo
por la boda de tu hija, ¢por qué no invertir en un servicio que te ayudard a vender?

En todo caso, si eres una persona muy apafada e independiente, te damos algunos consejos
para hacer buenas fotos.

Consejo:

- Si puedes escoge una cdmara que dé luminosidad a tus fotos.
- Si tienes una Réflex usa objetivos luminosos y grandangulares;
- No uses flash;

- Abre ventanas y cortinas para dejar pasar la mayor cantidad de
luz natural que puedas;

- No te limites a tomar una sola foto por habitacién, haz varias
desde distintas posiciones y alturas.

- Prepara los espacios: presenta la mesa de la cocina
debidamente preparada, como si fueras a tener invitados, y el
bafio predispuesto a la ducha de alguien importante;

- Elimina detalles desastrosos y de poco gusto: prohibidas las
fotos borrosas, los wdateres abiertos en los barfios, bolsas de
basura, desorden, ropa y/o platos sin lavar;

- No es conveniente dejar demasiados objetos a la vista, solo los
necesarios para hacer acogedor el lugar. , ,

k

¢Necesitas fotografias profesionales?

Liama al +34 917 945 825 para pedir informacién sin compromiso.
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Error 4: No individuar los beneficios
que buscan los compradores.

Este es un principio fundamental: las personas buscamos beneficios. Grdbate esta
idea a fuego en la mente, no sélo para vender un apartamento, si no para vender
cualquier cosa. Cuando tengas claros los beneficios que obtendrd tu potencial
comprador al adquirir el inmueble que has puesto a la venta, obtendrds toda su
atencién y aumentards exponencialmente las posibilidades de vender.

¢Como puedo saber qué beneficios ofrecer?

] Primer paso: Individuacion de las ventajas.

Escribe en un papel todas las ventajas que tiene tu inmueble y memorizalas. Te ponemos
algunos ejemplos:

* Localizacion: :Es céntrico o disfruta de la Superflue y distribucion: :Es amplio
tranquilidad de la periferia? 2éDispone de o pequefio pero coqueto? &Tiene bafos
servicios en la cercania  (transportes, para invitados?¢ 2Es luminoso? 2Tiene una
supermercados, colegios, hospitales, farmacias, cocina americana y perfecta para dar
restaurantes/bares, etc)¢ 2Hay zonas verdes amplitud o una cocina independiente
cerca¢ 2Es una zona segura?¢ 2Es una zona perfecta para no dejar olores en casa?
perfecta para salir de fiesta? ¢Dispone de balcones y/o terrazas?

e Estado: :Es un inmueble recién reformado o un piso con muchas posibilidades de
personalizacién tras una buena reforma?

2 Segundo paso: Escucha activamente al comprador.

Es necesario que comprendas bien cudles son sus necesidades.
Las necesidades se pueden clasificar en tres grandes grupos.

* Necesidades de tiempo. * Necesidades de dinero. * Necesidades de estatus.

Si, por ejemplo, te dice que vive a 30 km de la ciudad y que trabaja en el centro, ya sabes que
cocfo mafana debe pegarse un madrugén para ir a trabajar. Necesita cercania a su trabajo

ara ahorrar tiempo y ginero. O, quizés, tu inmueble esté situado en un barrio prestigioso de
Fo ciudad que satisface la necesidad del comprador de sentir que ha pegado un salto en su
vida. Cuando entiendas qué necesidades tiene tu comprador, sabiendo las ventajas que ofrece

tu propiedad, podrds pasar al siguiente paso.
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Tercer paso:

3

transforma esas necesidades en beneficios utilizando las ventajas.

Los beneficios estdn estrechamente relacionados a las necesidades y las satisfacen.
Te exponemos algunos ejemplos teniendo en cuenta solo la localizacién:

* Necesidad de tiempo
para un piso céntrico:

"tardards sélo 3 minutos en
coger el metro/bus’; ‘de aquf
al supermercado hay sélo 1
minuto a pié’; ‘si quieres salir
a tomar algo no necesitas
coger el coche’.

iPodemos ayudarte!
A crear una estrategia de venta que satisfaga tus necesidades y las del comprador. Puedes
llamarnos en todo momento al +34 917 945 825 para pedir informacién sin compromiso.

* Necesidad de dinero
para un piso céntrico:

‘ahorraréds mucho dinero en
gasolina’; ‘esta zona estd en
continua revalorizacién
econdémica’; ‘se gasta muy
poca luz por la cantidad de
ventanas’.

* Necesidad de estatus
para un piso céntrico:

‘este es uno de los mejores

barrios de Madrid’; ‘esta
comunidad es la  mejor
mantenida de la zonad’;
‘disponemos  de  portero,

piscina y jardin’.
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Error 3:

Querer vender tu piso, a
toda costa, sin la uyuéu
de un profesional.

Todos queremos ahorrar dinero. Pero a veces,
intentando ahorrar, tomamos decisiones que
nos llevan a gastar mds. Un profesional podré
ayudarte a:

* Obtener los documentos necesarios para la
venta.

* Fijar el mejor precio de venta.
* Encontrar y filtrar a los compradores.

* Negociar a tu favor con los compradores.

Si necesitas ayuda o informacién,

lldmanos al +34 917 945 825.

Te atenderemos sin compromiso
alguno.
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Anexo I:

Documentacion necesaria para vender tu Piso en Madrid.

¢No sabes qué documentacién aportar para poder vender tu vivienda¢ No te preocupes,

en este anexo te resumimos todo lo necesario para que puedas llevar a cabo tus contratos
y tframites.

- Fotocopia y original del DNI del propietarios y/o representante legal;

- Nota Simple de la vivienda;

- Fotocopia de las escrituras de adquisicién de la propiedad;

- Recibo del pago del IBI del Gltimo afio pagado;

- Recibo de estar al corriente de la comunidad firmado por el presidente y el administrador;
- Recibos de agua y luz al dia y en orden;

- Certificado de eficiencia energética.

Ademads:

e Si tienes un asesor inmobiliario deberds firmar un acuerdo de
prestacion de servicios.

* En caso de haber més de un propietario serd necesario aportar
los datos personales anteriores de cada uno de ellos, junto con
su porcentaje de participacién.

* Si eres persona juridica deberés aportar los documentos
mencionados anteriormente, mds las escrituras de la
sociedad y los poderes notariales de los apoderados

(en caso de que exista algin representante poder
autenticado).

* En caso de que exista una persona

representando oci propietario del inmueble

(abogado, familiar...) necesitard un

poder legal que le autorice a realizar
los trémites de compraventa.
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Anexo ll:
Cudnto pagards por vender tu Piso en Madrid.

Como ya mencionamos en las secciones anteriores el vendedor deberd hacerse cargo de una
serie de gastos. Insistimos en que la vivienda deberd traspasarse libre de cargas econémicas
(impuestos, administracién, servicios pUblicos, etc). Es imprescindible ser consciente de los
gastos que te corresponden para no incurrir en pérdidas econémicas evitables, asi como para
saber el beneficio neto de tu venta. Enumeraremos a continuacién los gastos e impuestos més
habituales, aunque tienes que saber que cada caso es diferente y que podrian haber otros
gastos, especificos para tu piso, aqui no contemplados.

PR

Certificado energético

Para comercializar una vivienda y llevar a cabo estrategias publicitarias,

ya sea por Internet o con un cartel de “Se Vende” en ’ru%olcén o ferraza,

es necesario obtener el Certificado Energético de la propiedad. Por ley
no podrds escriturar o hacer publicidad sin este certificado.

Notaria y escrituras Impuesto de plusvalia
Llos asume totalmente el comprador vy Es el impuesto que te tocard pagar en
corresponden a un 10 - 12% del precio final cuanto vendedor y deberés abonarlo

del apartamento que pondrés en venta. obligatoriamente a tu ayuntamiento.
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Implicaciones tributarias
Impuesto de incremento patrimonial:

Es el impuesto que debes pagar a Hacienda
por la venta de tu vivienda o propiedad. La
cantidad a pagar la determina la Agencia
Tributaria calculando la diferencia entre el

valor de transmisién y el valor de adquisicién.

Debes tener en cuenta que Hacienda
contempla algunos beneficios fiscales para
ciertos tipos de viviendas; por lo que es
aconsejable informarse sobre tu caso en
particular.

Varios de nuestros clientes se han acogido a
estos beneficios ahorrando, en algunos
casos, hasta 18.000 €. Podemos informarte
sobre estos planes y todas sus ventajas.

Asesoria inmobiliaria

Impuesto de Bienes Urbanos (IBI):

Es un impuesto directo, de cardécter local, que
grava la ftitularidad y derechos reales que
tienes sobre cualquier bien inmueble, ya sea
urbano, ristico o con caracteristicas
especiales.

El impuesto lo devenga la Hacienda Local,
con cardcter general, el 1 de enero de cada
afio. Este punto puede generar ambigiedad a
la hora de realizar una compra venta, dado
que siempre te corresponde a ti como
propietario del inmueble estar al corriente del
pago del IBI.

Las agencias inmobiliarias cobran un honorario de entre el 3% y el 5% del valor final de la
venta para cubrir los gastos de publicidad, infraestructura, tiempo y esfuerzo.

Pagar a un asesor inmobiliario profesional entre un 3% - 5% es una cantidad

equena si

consideras todos los problemas que puede resolverte y las soluciones que puede ofrecerte.

Para un asesor inmobiliario los tramites son “el pan de cada dia”. Su labor es evitar
quebraderos de cabeza tanto al propietario, como al comprador, que también tiene sus

obligaciones econdémicas.

\
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Otros gastos

Volvemos a insistir en algo muy importante: tu apartamento debe estar libre de cargos. Por lo
que, ademds de los gastos que acabamos de mencionar, recuerda los gastos que hemos
tratado en el Error 2: olvidarse de ponerse al dia con las propias deudas:

* Hipoteca * Comunidad * Impuestos Municipales © Fideicomisos y Escrituras
* Registro de Propiedad.

o-

Hipoteca
on

—e

Comunidad

4

Registro de Obligaciones

Propiedad Economicas ,

=) : |
E/‘ Fideicomisos mpuestos
7| vy Escrituras Municipales
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Anexo lll:
¢Qué sucede si tengo mi vivienda hipotecada?

No te preocupes, tener una vivienda hipotecada no es un problema a la hora de venderla.

¢Puedo cancelar la hipoteca? Puedes cancelar la hipoteca durante el proceso de transaccién
de un propietario a otro en el notario, lo que implicaré pagar una cancelaciéon anticipada.

El porcentaje a pagar dependeré de las condiciones firmadas con tu entidad bancaria. Ademds
deﬁerés proceder a la cancelacién registral, lo que conlleva el abonar los honorarios del
nc|>’r]9rio, el registro y el gestor. Normalmente el banco suele hacer una provisién de fondos para
tal Tin.

Y si no quiero cancelar la hipoteca? La otra alternativa es llegar a un acuerdo con el nuevo
propietario para que él se haga cargo de la hipoteca. Si el comprador decide quedarse con la
deuda y seguir pagdndola deberds realizar la subrogacién del crédito al comprador. Cuidado
con este punto: si no lo haces, la obligacién sigue a tu nombre. Esto signiica que si el
comprador falla en los pagos, 10 deberds responder ante el banco.
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Conclusion
Un grupo de profesionales Listo para atenderte

Querido lector, los que acabas de leer son los cinco errores mds comunes que suelen cometer
los propietarios cuando ponen en venta su vivienda.

Sin duda alguna hay muchos mds, pero una guia debe ser un texto sintético. Si sigues nuestros
consejos puedes estar seguro: evitards muchos problemas.

Serd como apretar el pedal del acelerador de la venta y tener un airbag preparado para
enfrentar cualquier inconveniente.

Aunque parezcan consejos sencillos (porque lo son), son las reglas bdsicas para encaminarse
hacia el éxito de la venta en el sector inmobiliario.

Debes recordar algo que no hemos mencionado antes: estds compitiendo con mds de
250.000 viviendas a la venta en Madrid, no hay mucho espacio para errores.

Pero alégrate porque cada mes hay hasta 10.000 bisquedas de apartamentos en venta en
Google 1sélo por lo que respecta a la ciudad de Madrid! Lo que deseariamos haberte
transmitido bien es el siguiente concepto: este no es un sector fdcil, no te lo tomes a la ligera.

Pero, al mismo tiempo, si le dedicas esfuerzo y atencion los resultados pueden ser muy gratificantes

\
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