Guia practica
para vender
tu propiedad




Hola

cTe gustaria vender tu

propiedad lo antes posible y

al mejor valor?

-

iEntonces éste
es tu dia de suerte!

/



Sabemos que vender una propiedad no es
para nada sencillo, al mismo tiempo que re-
quiere conocimientos de distintas dreas como:
derecho civil, comercial, registral, marketing,
comercializacién, negociacion,

impuestos y construccion.

Es por eso que desde Krak armamos esta
guia con informacién super valiosa, basada
en experiencias con clientes, colegas

y referentes del mercado, para que puedas
vender tu propiedad al mejor valor

y al menor tiempo posible. Creamos una serie
de pasos para lograr tu objetivo, que van des-
de los procesos de preparacion de la
propiedad, hasta la gestion luego de acordar
el precio. Ademds, no debemos olvidar, que
estamos hablando de sumas muy importan-
tes de dinero y cada error se puede pagar
caro.

También es necesario tener un gran manejo
de la inteligencia emocional para lograr
empatizar de la mejor manera con los
potenciales compradores.

iNo te

preocupes!

Al finalizar esta guia
seras capaz de evacuar
todas aquellas dudas
que tanto miedo,
ansiedad e incertidum-
bre te generan.




Dividimos la gestién de venta de una propiedad en 8 pasos:
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Documentacion Promocion
para la venta
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Reserva Venta
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Contacto con los
compradores
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Mas consejos
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Cuando queremos vender nuestra
propiedad la primera pregunta que
se nos viene a la mente es

cQué valor le
asignamos?

Actualmente, estamos en una época dorada de internet, en

la que podemos acceder a una gran cantidad de informacién
desde un solo lugar, que nos permite estimar el valor de un bien
basdndonos en distintas herramientas.

Nunca en la historia tuvimos tanto acceso a la informacién, es
decir, cualquiera puede estimar el valor de un bien basado en
las diferentes herramientas que nos brinda internet.

Por ejemplo, los portales inmobiliarios ofrecen herramientas

de tasacion online o, simplemente, mirando propiedades
parecidas podemos estimar un valor.

Sin embargo, la informacién de internet a veces puede
venir con vicios:

- Publicaciones sin el precio

- Propiedades antiguas que ya estdn fuera del mercado
- Tasaciones sobre valuadas

- entre otras

Asimismo, cada propiedad es distinta ya sea por la ubicacién
que tenga, la tipologia, las medidas, la orientacion

y entre tantos otros factores que afectan el precio;
como puede ser el potencial destino de la misma.

Por ejemplo:

iTal vez tu casa vale mas como terreno!

Ol.



Ol.

La tasacion profesional

Sin lugar a dudas, el conocimiento profesional de un tasador
es determinante a la hora de concretar una operacién exitosa.
Cuanto mds conocimiento posea, mds podrd diferenciarse de
aquellos que solo consiguen crear falsas expectativas, o bien
mantienen su proyecto publicado eternamente, resultando en
una completa pérdida de tiempo.

En este mercado, lamentablemente existe una prdctica poco
profesional de tasar alto para captar la propiedad y desgastar
al propietario a través del tiempo.

Los compradores suelen hacer una
operacion en toda su vida.

Las propiedades son bienes complejos, Unicos e irrepetibles,
y no existe tanta gente que cuente con el dinero para acceder
a una propiedad. Ademds, el promedio de compras per cdpita
en la Argentina es inferior a 1 propiedad por habitante.

Esto quiere decir que cada interesado vale oro y no podemos
darnos el lujo de perder una venta por asignar mal el valor de
la misma.

Sabemos que un potencial comprador decepcionado, dificil-
mente vuelva a interesarse en el proyecto.

En resumidas cuentas, tu propiedad tendrd mds probabilida-
des de convertirse en una venta, si todo se hace bien desde el
comienzo.

Una buena tasacién, garantiza la operacion
|
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Por ultimo, al momento de tomar la decisiéon
de venta, hay que sincerarse conuno mismo
y hacerse la pregunta:

¢Quiero vender mi propiedad o quiero
que esté a la venta?

Hay una diferencia sutil, pero importante.
|

Si la intencion de venta no es real, publicar la propiedad en un
valorinadecuado, sélo genera que la misma se “queme” en el
mercado

“Mediante el precio ya le estamos dando infor-
macioén al comprador. jUn valor por encima del
mercado es una senal para los interesados!”

Pongdmonos un momento en la mente del posible comprador:
- Si existen otras propiedades del mismo tamano, al mismo
valor y en lamisma zona, ;por qué pide tan caro este anuncio?
Lo voy a descartar.

- Veo esta propiedad fuera de precio hace meses y meses, algo
raro debe estar sucediendo con la misma, la descarto.

- jQué caro que estd! Seguro que ni debe querer escuchar otra
propuesta. No voy a perder el tiempo, la descarto

Por estas razones, es muy importante tasar
correctamente la propiedad
|
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Documentacion
para la venta

Al momento de ofrecer tu propiedad en el mercado,

debes tener a mano la siguiente documentacién:

Escritura

Indica quién es el propietario de la
misma y otorga informacion necesa-
ria como los M2 totales (cubiertos y
descubiertos) y los trdmites registra-
les para la venta.

Facturas de los servicios
(Agua, Luz y Gas)

Permiten conocer los costos aproxi-
mados de habitar la propiedad, tener
certeza de los servicios que la unidad
tiene y saber si existen deudas o no.

Ultimo resumen de expensas
(siempre y cuando sea un
departamento, porque en casa
y PH, no hay expensas)

Ademds de conocer cudnto se paga,
la misma sirve para detectar
deudas y conocer el estado patrimo-
nial de la propiedad.

Reglamento de copropiedad

En el reglamento de copropiedad, el
comprador se da a conocer acerca
de los derechos y obligaciones que el
consorcio acordd oportunamente.

Es como un contrato de convivencia
entre los propietarios.

Impuestos

(ABL o Impuesto municipal, segun el
municipio)

Al igual que los servicios, esta docu-
mentacién permite conocer el

estado de deuda de la propiedad, dar
certeza del valor del impuesto y
otorga informacidn necesaria para
bases imponibles impositivas.
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Es importante conocer los canales adecuados de promocién de la propiedad para
llegar a aquellas personas que no solo podrian estar interesados, sino que ademds
tengan capacidad de compra.

Hace afos el diario era la mejor opcidn. Luego los portales se presentaron como la
alternativa mds eficiente, y aun siguen vigentes. Pero hoy la realidad es diferente,
ya que el tiempo promedio de la poblacién en pantalla (utilizando el celular,
computadora o tablet) es de 8 horas por dia, y en su gran mayoria es a través de
las redes sociales. Es por ello que una buena promocién necesariamente tiene que
tener presencia por estos medios.

La estrategia de venta no finaliza una vez se publica, sino que aqui es donde
recién comienza..

No solo hay que publicar,
sino que hay que hacerlo en
el lugar adecuado y para el
publico adecuado.

¢{Como detectamos al publico adecuado?

Para ello debemos definir el “buyer persona” o cliente ideal, para segmentar adecuadamen-
te y consegquir llegar al publico con real potencial de compra. Este Ultimo se define a partir
de su informacién demogrdfica, comportamiento, necesidades y motivaciones.

Por ejemplo

Para una propiedad de 2 ambientes en Recoleta, el buyer
persona seria:“Hombre o mujer soltero, de 30 a 55 afios,
que trabaje cerca del centro, de estatus social alto y con-
sumos caros, que le guste comer en restaurantes, viajero
frecuente, etc...”

Ahora que conoces quien es tu comprador (buyer persona), podés

crear estrategias de comunicacion que apunten especificamente
al publico objetivo. Por ultimo...
iVamos a hablar de fotografia!
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Un buen anuncio es
lo mismo que una
primera visita.

A continuacién, te dejamos unos
consejos para que puedas
captarlas mejores fotografias:

La iluminacion es clave.

Abri las cortinas y las persianas, la

luz natural siempre es mejor que el
flash o la luz de los artefactos.

Tener cuidado con los “contraluz”, no
sacar fotos de frente a la ventana.

Si podés, utiliza cdmaras con alta
definicidn con lente angular, jmucho

mejor!

Cuidar los detalles. Que no aparezcan

objetos personales, que los ambientes
estén lo mds prolijos, limpios y orde-
nados posible.

Ordenar las fotos con un sentido de
recorrido.

Evitar salir en la foto, cuidado con los
reflejos.
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iHora de atender a
los potenciales
compradores!

Como mencionamos anteriormente, cada contacto vale oro,

y hay distintos motivos para justificarlo. Por un lado son muy
escasos, y debemos cuidar cada uno que se nos presente; por
otro, podemos obtener informacién valiosa al interactuar con
ellos, lo cual nos permitird ajustar los pardmetros de la pro-
mociodn de la propiedad. Ademds, hay que estar dispuestos a
resolver todas las dudas del comprador, para brindarles una
atencion satisfactoria que logre ganarnos su confianza, y per-
suadirlo para que entienda que nuestra propiedad es la mejor
opcion.

Cuando se entra en contacto con el potencial
comprador, el objetivo tiene que ser tratar de
concretar la entrevista.

AUn no se ha desarrollado la tecnologia para sustituir la mues-
tra fisica de la propiedad. Asimismo, la interaccion humana es
muy importante cuando se trata de bienes altamente valuados
como las propiedades. Es super importante generar empatia y
confianza con el candidato. Esto ultimo es una de las razones
por las cuales el vendedor debe disponer de toda la documen-
tacién, ser lo mds transparente posible y tener la propiedad

ordenada.

La decision de compra lleva tiempo y seguramente van a estar A
visitando muchas propiedades antes de decidirse por una, por

eso es muy importante estar siempre predispuesto y no perder

oportunidad de muestras o responder consultas.
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Si gestionamos bien el contacto, llegard el momento
de coordinar la visita.
Para ello debemos preparar la propiedad.

“No hay segunda oportunidad
para una primera impresion”

A continuacion, te dejamos los consejos mds importantes para lograr esto:
- Realizar todas las reparaciones necesarias (esta tarea hay que realizarla
antes de ponerla a la venta, debido al tiempo que puede llegar a demorar)
- Ponerla en orden y eliminar todos los objetos personales

(los compradores deben poder proyectarse viviendo en la misma)

- No olvidarse de los armarios (los compradores van a revisar hasta el
ultimo rincén, todo tiene que estar en orden, limpio y prolijo)

- Tratar de coordinar la visita en el momento de mayor luz natural (para
ello debes conocer, segun la disposicion de la propiedad si da al este,
oeste, norte o sur)

- Levantar cortinas y persianas, prender sistemas de calefaccion o
refrigeracion (segun la época del aio), el comprador tiene que sentirse
comodo al inspeccionar el inmueble. Recordar que para que el clima
cambie en la propiedad se debe preparar con anterioridad, no sirve
prender el aire acondicionado 5 minutos antes. Si nadie vive en ella,
debemos prender el sistema al menos 15 minutos antes.

- jLimpieza a fondo! Debemos procurar que todos los ambientes se
encuentren limpios en profundidad.

- Utiliza esencias aromdticas, por ejemplo, un secreto que se utiliza en

las casas de EEUU es hornear pan el dia de visitas.

Por ultimo, haz una visidn critica. Solo basta en que te sientas en el lugar
del comprador e imaginarte como realizaria la inspeccion.

¢Qué te gustaria ver y qué no?

1 .
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Este paso es muy importante, ya que el método por el cual se
debe ofertar por una propiedad es a través de la RESERVA,
y para que esté bienconformada deberds tener en cuenta los
siguientes aspectos:

La redaccién

Indispensable, porque en la misma se detalla: nombre y
apellido del comprador, la forma de pago, que dia se

realiza la escritura, quien serd el escribano, cuando se vence
la propuesta, y cualquier otro aspecto importante para po-
nerse de acuerdo.

La conformidad del propietario

Si estds de acuerdo con la propuesta que te hicieron, tendrds
que firmar dando conformidad para continuar al siguiente
paso.

Notificacion al oferente

Esto es super importante, se le debe solicitar al comprador
que suscriba la conformidad del propietario como muestra
fehaciente de que reconoce que su oferta fue aceptada, para
que la operacidn no se caiga por plazos vencidos o argumen-
tando que no sabia que estabas de acuerdo.
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En Argentina el proceso formal de venta se materializa en su totalidad
con traslacién de dominio. La misma lo realiza un escribano publico
inscribiendo el acto por el cual da fe ante el registro de la propiedad
inmueble.

Este ultimo, habitualmente segun usos y costumbres, es asignado por
el comprador, ya que el mismo es quien necesita que un profesional (en
este caso el escribano) estudie los titulos de la propiedad a comprar
entre otras cuestiones.

Ahora bien, no siempre el escribano es designado por el comprador,
ejemplo:

obra nueva o comprar con crédito hipotecario de un banco.

Una vez que se pusieron de acuerdo a través de la reserva y en todos
los aspectos mencionados, el escribano citard a las partes para llevar
adelante el acto de la escritura.

El comprador y el vendedor se juntan, normalmente en un banco por el
manejo del dinero y delante del escribano, se contabiliza el dinero, se
firma la documentacion vy...

iMision cumplida!

iYa podemos disfrutar
del dinero o comprar

otra propiedad!
|
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Felicitaciones!

Como te habrds dado cuenta a esta altura de la guia,
vender una propiedad conlleva un montén de gastos,
tiempo y gestion. Razdn por la cual, las propuestas de
palabra no pueden ser tomadas con seriedad.

Estos acuerdos pueden resultar una gran pérdida de
tiempo, ya que sélo estaremos esperando que la

persona que ofertd de palabra cumpla con la misma

y mientras o

La reserva no solo es un documento para poner-
se de acuerdo, sino que es una manifestacion de
seriedad de la propuesta.

Si después de un tiempo considerable la propiedad no ha recibido ofertas, es hora de
reconsiderar estrategias de promocion, valores o gestion de venta.
Por ejemplo:
Realizar una nueva tasacion para analizar si el mercado sufrié algun cambio
Analizar si la promocidn es clara y comunica correctamente: estudiar las estadisticas
que ofrecen los portales y redes sociales para ver si hay que realizar ajustes
Estudiar si la forma de gestionar los contactos es la adecuada, si
estamos dando correctamente la informacidn y si nuestra
comunicacion es clara
Revisar la presentacion de la propiedad: tal vez sea necesario realizar una reparacion
a la misma (manchas de humedad) o si es necesario reacondicionar tanto, probable-
mente perdamos compradores que si tienen decision de compra.



Parece una paradoja, pero si no existe una gestion profesional

detrds de la venta de una propiedad, muchas de las operaciones
pueden caerse por falta de conocimiento en los aspectos legales
o impositivos.

Por ejemplo:

Antes de vender, realiza una estimacién de los impuestos a pagar
(con un escribano o un contador) y averigua cémo hacer para que
el impacto de la carga afecte lo menos posible a cualquiera de las
partes.

iGracias Krak por llegar hasta el final de esta guia!
iEspero que te haya sido muy util y puedas vender
tu propiedad con éxito!

Si aun leyendo esta guia te sentis un poco confundido o necesitas que te
ayudemos con la venta de tu propiedad, no dudes en consultarnos.
iAqui te dejo mis contactos!

D Teléfono
@ Whatsapp
instagram
D mail




iSaludos Krak!




