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' evamente, el sector
inmobiliario entra al 2008
en un mercado de

compradores dondelostitulares
de propiedades llamadas de
"reventa” tienen que competirel
uno al otro para encontrar y
convencer aun comprador listo,
dispuestoycapazecondrnicamente
de adquizir una vivienda.
Paravenderleauncomprador
depropiedades enreventa el titular
depropiedadesdebeseguiriospasos
descritos a continuacion.

¥l momento para la venta |

Evite poner a la venta una  Espocial para HABITAT
propiedad que no estd preparada
para recibir 2 un prospecto comprador. Muchos de los
dueiios le ponen un letrero a su propledad, entrdndola
asi de forma inmediata en el mercado sin haber tomado
una serie de medidas previamente a laventa,

Porloregulanestoocurteporqueeltitularseimpacienta
ante el problema que lo motiva para la venta o porque se
descuidé en prepararla para la venta y le cay$ encima la
fecha que tenfa en mente, empujindole su circunstancia a
exponer apresuradamente la casa alaventa, Deestaforma
entra al mercado una propiedad sin estar fisicamente o
legalmente preparada para competir en el mercado.

Lapresentacién de la vivienda lo es todo. Porlo que
se recomienda que realice los trabajos de mejoras con
tiempo y ponga la vivienda en condiciones que se pueda
mostrac Ladeterminaciéndel iepoparaponerlapropiedad
a la venta es un factor bien importante, para conseguir
dicha fecha, planifique una serie de medidas y haga un
calendario de actividades y sigalo al pie de la letra, De esta
manera podrd usted introducir ln casa en el mercado en
un momento idéneo para convencer a un comprador.

Evite sobremejorar su hogar
Estoocurre enlugaresdondeno existen Servidumbres
de equidad o de condiciones restrictivas, Si va a hacer
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mejoras en su hogar para prepararla para la venta debe
evitar que estas afecten en primer lugar la funcionalidad
de la propiedad, en segundo lugar la estética y en tercer
lugar el vecindario. Recuerde que no todas las mejoras
le aumentan el valor de su propiedad y evite que estas
mejoras se conviertan en un obstdculo para la venta.

Elprecio, lavariable mds importante

Elvendedordebeevitar establecerunprecio deventa
basadoen la ganancianetaqueavaobtener, Esta
siempreacaba enunfracaso enlaventa. Elvendedorpuede
tener control del precio sugerido de venta pero no puede
controlar el precio de compra, El mercado se encarga de
hacer el ajuste, recuerde que estamos en un mercado de
compradores por lo que este dilema debe ser establecido
previamente. No importa el precio que el titular quiera, la
realidad del mercado es quien se encarga de establecer
finalmente el precio.

Elcorredor hace la diferencia

Cada titular debe tener un consulior profesional de
bienesraices. Asegiiresequeel Corredor que usted contrate
tenga una experiencia probada, que se dedique a tiempo
completoadarleel servicio de bienesraices querequieresu
venta. Enla presentacién quele haga asegiirese de obtener
el réeord de ventas realizadas en el 4rea. Resulta excelente
ayudaraun hijo o sobrino que acabade obtenersu licencia
de bienes rafces pero aseguirese, que éste tiene un buen
mentor quele dé seguimiento a su venta, Recuerde que le
estd confiando su inversién a un profesional y la decisién
debeestarbasadaenfiundamentosdenegociosynopersonales.

Evite mnearrarse emocionalmente a la venta
Esteesunodelosmayoresretosquetienesl propietario
que vende pot su cuenta. Una vez que usted decida poner
en el mercado la propiedad a la venta ésta deja de ser su
hogar, pata pasar a ser clasificada come un "commodity”.
Lavivienda necesita ser preparada como un "commodity”,
mercadeadacomo un "commodity”, yel precioestablecido
debesertratadocomouncommodity”. Elmercadofavorece
a los compradores por lo que no le importard a ellos ofr lo
queustedquieteporsupropiedad, séloalmercadodeterminari

elprecio. Bviteal hablar con el comprador sobre cuestiones
emncionalesporqueqtﬁzéslemntesmndetmammeraque
lo ofenda y coja las cosas personalmente, credndose un
ambiente de animosidad que rompa con la negaciacién,

No esconda problemas ocultos

En Puerto Ricono es obligatorio por ley que el titular
tenga que hacer una forma para la divulgacién de datos de
la propiedad, el legislador lo deja al arbitrio de las partes,
que las partes lo establezcan por acuerdo consensual,
Recomiendo que el titular le provea este documento de
divulgacitn dedatos de la propiedad al comprador porque
facilitard la Gansparencia y la claridad de la informacién,
Este escrito es informativo, no una garantia y no exime de
responsabilidadporviciosodefectosocultosenlapropledad,

Consulte a subanqguero hipotecario

Sitieneunahipotecadebeconsultarasubanquero
para conocer si ¢l contrato de hipoteca tiene algiin tipo
depenalidad ocléusula de aceleracién. Ademds conozea
como estdn los intereses y los productos y servicios que
ofrecen en las Entidades Financieras. Esto le ayudar a
preparar los términos y condiciones de financiamiento
en su contrato de opcidén de compraventa.

Escuche a los expertos

Consulie a los profesionales como banqueros, CPA,
abogados, notarios, ispectores, tasadores, corredores de
bienesraices, delabolsadevaloresydeseguros, disefiadores,
arquitectos, paisajistas entve otros. Busque sus consejos y
apliquelos segtin usted mejor estime que se ajustan para
que su tansaccidn de bienes rafces sea exitoga,

Ademds, como estd el mercado es prudente que
usted conozcalospreciosde otvaspropiedadessimilares
ylascompare parasugeriyun precio atractivoal comprador,
y determinar si para comprar una segunda propiedad
debe vender la suya primero, o si puede comprar sin
tener que venderla,

Los jectores que deseen una consulla gratls o un tema en
espacifico podinheceroatisdelemaliisvsvesor@yahoocom
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