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

1.La demanda esta fuerte

El ultimo Informe del trdnsito de los compradores de la Asociacion Nacional de Realtors (NAR
por sus siglas en inglés) muestra que la demanda de los compradores permanece muy fuerte a
través de la gran mayoria del pais. Estos compradores estan listos, dispuestos y en capacidad de
comprar... jy ahora estan en el mercado! Mas a menudo, compradores multiples estan
compitiendo entre si para comprar una casa.

Aproveche la actividad actual de los compradores en el mercado.
2.Hay menos competencia ahora

El inventario de la vivienda esta aun con una oferta por debajo de los 6 meses necesarios para
un mercado de la vivienda normal. Esto significa que, en la mayoria del pais, no hay
suficientes casas para la venta para satisfacer el nimero de compradores en el mercado. Esta
es una buena noticia para los vendedores de casa que ganaron plusvalia a medida que el valor
de su casa aumento. Sin embargo, inventario adicional podria estar llegando al mercado
pronto.

Historicamente, el nimero del promedio de afnos que un duefio permanecia en su casa era
de seis, pero ha oscilado entre nueve y diez anos desde 2011. Hay un deseo reprimido de
muchos propietarios de casa de mudarse, ya que no pudieron vender durante los ultimos
anos por la situacion de plusvalia negativa. A medida que el valor de las casas continlia
apreciando, mas y mas propietarios de casa tendran la libertad de mudarse.

Las opciones que tienen los compradores seguiran aumentando. No espere hasta que todo
este otro inventario de casas llegue al mercado antes que usted decida vender.




3.El proceso sera mas rapido

El entorno competitivo actual ha obligado a los compradores a hacer todo lo que ellos puedan
para destacarse entre la multitud, incluyendo obtener una pre-aprobacion para su
financiamiento hipotecario. Esto hace que el proceso de la venta sea mucho mas rapido y mas
simple ya que los compradores saben exactamente lo que pueden pagar antes de comprar.
Segun el ultimo Origination Insights Report de Ellie Mae, el tiempo para cerrar un préstamo
ha disminuido a 44 dias, después de tener un maximo de 12 meses con 48 dias en enero.

4,.Nunca habra un mejor momento para mudarse a algo mas grande

Si su proximo cambio es a una casa de mejor calidad o lujosa, jahora es el momento de
mudarse! El inventario de casas para la venta en estos rangos de precios altos ha empujado
estos mercados a, un mercado de compradores. Esto significa que, si usted esta planeando
vender su casa de iniciacion o de intercambio, la casa se vendera rapidamente y usted podra
encontrar una casa de lujo que jpodra decir que es suya!

Se pronostica que los precios apreciaran 4.7 % durante el proximo ano segin CoreLogic. Si se
esta mudando a una casa con un precio mas alto, Lo hara costandole mas délares en bruto
(ambos en la cuota inicial y el pago de la hipoteca) si usted espera.

5.Es hora de continuar con su vida

Vea la razon por la que usted decidié vender en primer lugar y decida si vale la pena esperar.
;Es el dinero mas importante que estar con su familia? ;Es el dinero mas importante que su
salud? ;Es el dinero mas 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
situacion 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.




La demanda de los compradores continua

superando el inventario de casas para la venta

El precio de cualquier articulo se determina por la oferta de ese articulo, asi como la demanda
del mercado. The National Association of REALTORS (NAR por sus siglas en inglés) encuesta a
“mds de 50,000 profesionales en bienes raices sobre sus expectativas sobre las ventas de las
casas, los precios y las condiciones del mercado”; para su REALTORS Confidence Index.

Su ultima edicion arroja algo de luz sobre la relacion entre el transito de los vendedores (la
oferta) y el transito de los compradores (la demanda).

La demanda de los compradores

El mapa a la derecha fue creado
después de hacer la pregunta:

“;Como usted calificaria el transito
de los compradores en su area?”

Entre mas oscuro el azul, mas fuerte
la demanda por las viviendas en esa
zona. Soélo tres estados llegaron a un
nivel de demanda escasa.

La oferta de los vendedores
El indice también pregunto:

“;Como usted calificaria el transito
de los vendedores en su drea?”

Como usted puede ver en el mapa de la
izquierda, una buena parte del pais
—— tiene un transito de los vendedores
vendedores 4 . . o re
o My debil lo que significa que hay menos
o Euabie casas en el mercado de las que

son necesarias para satisfacer los
compradores que estan buscando

por las casas de sus suenos.
En conclusion,

Mirando los mapas de arriba, no es tan dificil ver porque los precios estan apreciando en
muchas areas del pais. Hasta que la oferta de casas para la venta empiece a satisfacer la
demanda de los compradores, los precios van a continuar aumentando.
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para la venta estd
desacelerando el mercado de la vivienda

En su ‘Housing Industry Stock Outlook’ para octubre 2017, NASDAQ comparti6é algunos
datos importantes en cuanto a la escasez actual del inventario de viviendas disponible en
las casas existentes y recién construidas.

Con respecto al inventario de casas existentes:

“Las ventas de las casas existentes disminuyeron a un minimo en un afo en agosto, segun
el ultimo informe de la Asociacion nacional de Realtors o NAHB. Las ventas de casas
existentes cayeron 1.7% el mes pasado a una tasa anual ajustada estacionalmente de 5.35
millones. Esto marca la cuarta declinacion en cinco meses, llevando la tasa anual al nivel
mds bajo en 12 meses”.

Con respecto al inventario de casas recién construidas:

“La construccion de viviendas nuevas llego a una tasa anual ajustada estacionalmente
de 1.18 millones el mes pasado. Esto es 0.8 % por debajo del estimado revisado en julio
de 1.19 millones. Sin embargo, la construccion de viviendas nuevas de agosto estuvo
1.4 % mds alta afno tras ano. La construccion de viviendas unifamiliares estuvo aun mds
fuerte, aumentando 17.1 % con respecto al ano anterior!”

En otras palabras, el inventario total de viviendas disminuyd 10.4 % ano tras afo a 1.80
millones, marcando una disminucion por 29 meses consecutivos. Eso es solamente la oferta
para 3.9 meses, jmuy por debajo de los 6 meses necesarios para mantener un mercado
de vivienda normal!

En conclusion,

iEl reto mas grande en el mercado actual es hacer que los propietarios de vivienda actuales
y los constructores se den cuenta de la oportunidad que ellos tienen para maximizar sus
ganancias al vender/construir AHORA!




Los precios de las casas durante el ultimo aino

Cada trimestre, The Federal Housing Finance Agency (FHFA) informa los cambios en los
precios ano tras ano. A continuacion puede ver que los precios han subido, dividido por
region ano tras ano.
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Mirando al desglose por estado, usted puede ver que cada estado esta apreciando en un
rango diferente. Esto es importante saberlo si usted esta planeando reubicarse a un area
diferente del pais. jEsperar para mudarse tal vez le cueste mas!
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Un articulo reciente de una fuente de noticias de buena reputacion fue titulado: "He aqui
porque algunos propietarios de casa aun no pueden vender”. En los puntos de apertura del
articulo, el autor afirma que “La plusvalia negativa es una de las razones principales por las
que hay tan pocas casas para la venta”. El articulo entonces va a suavizar esa postura, pero
queremos dar mas claridad a la situacion de la plusvalia.

El ultimo 'Equity Report’' de CorelLogic (que fue citado en el articulo) revelé que mas del
80 % de todas las casas ahora tienen “plusvalia significativa” lo que significa que la casa
tiene mas del 20 % de plusvalia. El nivel de plusvalia permite al propietario vender su casa
si ellos lo desean (no hubo ninguna referencia a la plusvalia significativa en el articulo).

Si ocho de cada diez propietarios ahora tienen plusvalia significativa en su casa, es dificil
hacer la afirmacion que la falta de plusvalia es “una de las razones principales por las que
hay tan pocas casas para la venta”.

Aqui esta el mapa que muestra el porcentaje de casas en cada estado que actualmente
tienen plusvalia significativa:
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En Conclusién,

Si usted es uno de los muchos propietarios que esta debatiendo la venta de su casa y se
esta preguntando cuanta plusvalia ha acumulado, reunamonos para determinar si ahora es
el momento de poder su casa a la venta.




;Buscando mudarse a una casa de lujo?
iAhora es el momento!
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Si su casa ya no se ajusta a sus necesidades y esta planeando comprar una casa de lujo,
jahora es un buen momento para hacerlo! Recientemente compartimos datos del Estudio del
desajuste del mercado de Trulia el cual muestra que, en el mercado de lujo actual, los
compradores tienen el control.

El inventario de casas para la venta en el mercado de lujo supera por mucho a aquellos
buscando comprar estas propiedades en muchas areas del pais. Esto significa que las casas a
menudo permanecen mas tiempo en el mercado lo que eventualmente puede llevar a un cambio
de precio.

Aquellos que tienen una casa de iniciacién o de intercambio para la venta, encontraran a los
compradores compitiendo y a menudo entrando en guerra de ofertas, para poder llamar la casa
su nuevo hogar.

La venta de su casa de iniciacién o de intercambio ayudara para llegar con un pago inicial
mas grande para su nueva casa de lujo. Incluso un 5 % de pago inicial en una casa de un
millon de dolares es de $50,000.

Pero no todos los que estan comprando propiedades de lujo tienen una casa que vender primero.
En un articulo del Washington Post, Daryl Judy, un corredor asociado con Washington Fine
Properties, proporciono algunos detalles en cuanto a lo que muchos‘millennials’ estan
decidiendo hacer:

“Algunos ‘millennials’ de altos ingresos ahorraron dinero hasta entrar a los treintas
para comprar un lugar y simplemente saltarse la fase de casa de iniciacion. Ellos se
quedaran en un apartamento hasta que puedan pagar por el lugar que ellos quieren”.

En conclusion,

El mejor momento para vender algo es cuando la demanda esta alta y la oferta esta baja. Si
actualmente usted esta en una casa de iniciacion o de intercambio que ya no satisface sus
necesidades, y esta buscando en pasar a una casa de lujo... ahora es el momento de poner su
casa para la venta y hacer realidad sus suenos.




iLos expertos en la industria dicen NO!
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Con los precios de las residencias apreciando continuamente a niveles por encima de las
normas histoéricas, algunos se preguntan si nos estamos dirigiendo hacia otra burbuja en el
sector de la vivienda (y una explosion subsecuente) como experimentamos en 2006-2008.

Recientemente, cinco expertos en el sector de la vivienda comentaron sobre la cuestion.
Rick Sharga, vp ejecutivo, Ten-X.com:

“Definitivamente no estamos en una burbuja. Tenemos un pufiado de mercados que son
burbujeantes y probablemente han chocado con una pared de asequibilidad de todo
tipo, pero... mientras que los precios nominalmente han superado el mdximo de 2006,
no estamos hablando de dolares de 2006 .

Christopher Thornberg, socio, Beacon Economics:

“No hay una senal directa o indirecta de cualquier tipo de burbuja. Constante como va.
Los precios continuan aumentando. Las ventas prdcticamente similares... en general este
mercado estad casi en un lugar aburrido”.

Bill McBride, Calculated Risk:

“Yo no llamaria los precios de la vivienda una burbuja” Los precios pueden estar
un poco sobrevalorados, pero hay poca especulacion y yo no espero que los
precios de las viviendas disminuyan a nivel nacional durante un colapso”.

David M. Blitzer, director general y presidente del comité del indice en S&P:

“La vivienda no esta repitiendo el periodo de la burbuja de 2000-2006...los aumentos de
los precios varian a diferencia del periodo anterior cuando el aumento de los precios era
casi universal; el niumero de casas vendidas anualmente hoy es 20% menor que en el
periodo anterior y la oferta mensual esta disminuyendo, no creciendo”.

Bing Bai & Edward Golding, Urban Institute:

“No estamos en una burbuja y no estamos nada cerca a la situacion precedente a la
crisis de la vivienda de 2008. A pesar de los aumentos recientes, los precios de las
viviendas siguen siendo asequibles segun los estandares historicos, sugiriendo que los
precios de las casas estdn siguiendo una expansion econoémica mds amplia”.
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La ‘excelente noticia’ sobre el aumento en los precios

Recientemente ha habido muchas conversaciones sobre los precios de las viviendas y si estan
acelerando demasiado rapido. En algunas areas del pais, la oferta de los vendedores (las casas
para la venta) no pueden mantenerse con el nimero de compradores buscando por una casa lo
que esta causando el aumento en los precios.

La noticia excelente sobre el aumento de los precios, sin embargo, es que segin el Equity Report’
de Corelogic, el hogar estadounidense promedio gan6 mas de $13,000 en plusvalia durante el
curso del ano pasado, debido principalmente a los aumentos en el valor de las propiedades.

El mapa a continuacion fue creado a partir del informe de CorelLogic y muestra el
promedio de la ganancia de la plusvalia por casa hipotecada durante el aifo pasado.
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Para aquellos que estan preocupados que estamos condenados a repetir de nuevo 2006, es

importante notar que los propietarios de vivienda estan invirtiendo su nuevo patrimonio
encontrado en sus casas y en ellos mismos, no en activos que deprecian.

La plusvalia agregada esta ayudando las familias a poner a sus hijos en la universidad,
invertir en empezar un negocio pequeno, permitirles pagar su hipoteca mas pronto y
mudarse a la casa mas grande que ahora se adapte a sus necesidades.

En conclusion,

Corelogic prevé que los precios continuaran aumentando otro 4.7 % para esta época del préximo
ano. Si usted es un propietario de casa buscando tomar ventaja de la plusvalia de su casa al
mudarse a la casa mas grande de sus suenos, jhablemos de sus opciones!
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iNo espere! Mudese a la casa mas grande
que usted siempre quiso

Segun la encuesta ‘Primary Mortgage Market Survey’ de Freddie Mac, las tasas de interés para
una hipoteca con tasa fija a 30 anos ha estado alrededor del 4 % durante todo el ano y estan
todavia cerca de récord minimos.

La tasa de interés que usted asegura al comprar una casa no solamente afecta en gran manera su
costo mensual de la vivienda, también afecta su poder adquisitivo.

El poder adquisitivo, sencillamente, es la cantidad de casa que usted puede comprar con el
presupuesto que tiene disponible para gastar. Como aumenten las tasas, el precio de la casa que
puede pagar disminuira si usted planea mantenerse dentro de cierto presupuesto mensual de
vivienda.

La tabladelad h . wgw
muestra eLimpacto que el POer adquisitivo del comprador

aumento en las tasas de

interés podrian tener si $ 2208 $ 2154 $ 2098 $ 2044 $ 1,988
usted planea comprar una (7)) $ 2148 $ 2094 $ 2040 $ 1986 $ 1,932
casa en el rango medio del "'&J $ 208 $ 2034 $ 1982 $ 1930 §$ 1,878
precio nacional, y planea T $ 2026 $ 1976 $ 1926 $ 1,874 $ 1,824
mgntgner SuS pagos del = $ 198 $ 1919 $ 1,89 $ 1820 $ 1,771
principal e interés entre 2
$1 ,850y $1 ,900 al mes. — $ 1910 $ 1862 $ 1814 $ 1766 $ 1,719
$ 1852 $ 1806 $ 1,760 $ 1714 $ 1,667
Con el aumento de cada $ 400,000 $ 390,000 $ 380,000 $ 370,000 $ 360,000
cuarto de un punto e it S oy

porcentual en la tasa de
interés, el valor de la casa
que usted puede pagar
disminuye un 2.5 % (En este *
ejemplo, $10,000). Los y
expertos predicen que las

tasas hipotecarias estaran

cerca del 5 % para esta

temporada del proximo ano.

Pagos del principal & interés
Cifras redondeadas a la siguiente cantidad en délares.

Actue ahora y obtenga la mayor cantidad de casa por el dinero que duramente a ganado.
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¢Hacia donde se dirigen las tasas de interés?
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Si usted esta considerando mudarse a la casa mas grande de sus suenos, seria mejor hacerlo
cuanto antes. Los dos componentes de su pago mensual hipotecarios (los precios de las casas y
las tasas de interés) se pronostica que juntos van a aumentar a medida que avanza el afo, y las
tasas de interés podrian aumentar drasticamente. Aqui hay algunas predicciones en cuanto a
donde las tasas de interés estaran a finales de este afo.

Michael Fratantoni, economista principal de la Asociacion de Banqueros Hipotecarios:

“La MBA cree que las tasas hipotecarias aumentaran a 4.6 % el préoximo ano, y luego
mds del 5 % en 2019 y 2020”.

Realtor.com:

“Las tasas hipotecarias estardn en un promedio del 4.6 % a lo largo del aho, y
alcanzardn el 5 % para finales de 2018”.

Paul Ashworth, economista principal de Capital Economics:

“En general, los funcionarios de la Fed volvieron a afirmar... que ellos anticipan
aumentos en las tasas de interes tres veces en 2018... pero... todavia prevén que un
rebote ligeramente mds rdpido de lo esperado en la inflacion bdsica significaria que
eventualmente veremos cuatro aumentos en la tasa en 2018”.

En conclusioén,

Si usted se siente bien en cuanto al futuro econdémico de su familia y esta considerando
mudarse a la casa de sus suefos, hacerlo lo mas pronto tiene mas sentido.
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iEl papel que juega el acceso en conseguir
que su casa se venda!

Asi que usted ha decidido vender su casa. Ha contratado un profesional en bienes raices 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
esta el acceso, seguido por la condicidn, la financiacion y el precio. Hay muchos niveles de
acceso que usted puede proporcionar a su agente para poder mostrar su casa.

Aqui hay cinco niveles de acceso que usted podria dar a un comprador con una breve
descripcion:

» 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 esta 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 telefénica - El vendedor permite mostrarla solo con una
llamada telefdnica de preaviso.

« Con cita solamente (por ejemplo: 48 horas de anticipacién) - Muchos de los compradores de
fuera de la ciudad/estado y los compradores que se estan reubicando visitan la zona a la que ellos
les gustaria 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 esta disponible los lunes o martes a las 2 p.m. o
solo por un par de horas al dia) - Esta es la forma mas dificil 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 esta buscando o incluso vender su casa del todo.
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Como obtener mas dinero de la venta de su casa |
g "R 0N D«

Cada propietario de casa quiere asegurarse que ellos maximizan la recompensa financiera al
vender su casa. Pero, ;Como usted garantiza que va a recibir el valor maximo por su casa? Aqui
hay dos claves para asegurarle que usted obtiene el precio mas 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 drasticamente la demanda por su
casa. (ver la grdfica)

El impacto del precio
en la visibilidad 450, Bl porcentaie:delos

compradores potenciales
que van a buscar
una propiedad

+10%

Valor del mercado

-15%
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En lugar del vendedor tratar de‘ganar’ la negociacion con un comprador, ellos deberian darle un precio
por el que se maximiza la demanda por la casa. De esa forma, el vendedor no estara peleando con un
comprador en cuanto al precio, pero a cambio tendra compradores multiples peleando entre ellos por
la casa.

Realtor.com recientemente dio este consejo:

“El objetivo de dar un precio a su propiedad o levemente por debajo de la tarifa actual. Los
compradores de hoy dia estdn altamente informados, asi que, si ellos sienten que estan recibiendo
una oferta, estardn dispuestos a poner una oferta en una propiedad que esta ligeramente por
debajo del precio, especialmente en dreas con inventario bajo”.

2. Utilice un profesional en bienes raices

Esto también puede parecer contradictorio. El vendedor puede pensar que puede ganar mas dinero si
no tienen que pagar la comision de bienes raices. Dicho esto, los estudios muestran que tipicamente
las casas se venden por mas dinero cuando se hace a través de un profesional de bienes raices.

Un estudio nuevo de Collateral Analytics, revela que el FSBO (FSBO por sus siglas en inglés For Sale
By Owner) realmente no ahorra nada de dinero, y en algunos casos tal vez les cuesta mas, al no poner
su casa para la venta con un agente.

En el estudio, ellos analizaron las ventas de las casas en una variedad de mercados en 2016 y el
primer semestre de 2017. Los datos muestran que:

“Los FSBOs tienden a vender por precios mds bajos que las ventas de las casas comparables, y en
muchos casos por debajo del diferencial medio representado por la tasa de comision
predominante”.

Los resultados del estudio muestran que el diferencial en los precios de venta de los FSBOs al
compararlos con las ventas de propiedades similares en MLS es cerca de 5.5 %. Las ventas en 2017
indican que el precio promedio era cerca de 6 % mas bajo para las ventas de propiedades similares de
los FSBOs.

En conclusion,

Dele el precio exacto o ligeramente por debajo del valor actual del mercado y contrate un
profesional. Eso va a garantizar el precio maximo que usted puede obtener por su casa.
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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 mayoria de los vendedores, el
resultado mas 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 raices. Estamos conscientes que la tecnologia ha cambiado
el comportamiento de los compradores durante el proceso de comprar una casa. Segun el
ultimo Perfil de los compradores & vendedores de casa de la Asociacion nacional de Realtors,
el porcentaje de los compradores que utilizaron el internet en la busqueda de su casa
aumento a 95 %.

Sin embargo, el informe también revelé que 95 % de los compradores que utilizaron el
internet al buscar su casa; compraron a través de un agente de bienes raices/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 conocia.

Los compradores buscaron su casa por internet, pero luego dependieron de un agente para
encontrar la casa que ellos van a comprar (52 %), para negociar los términos de la venta (47 %) y
el precio (38 %), o para ayudarlos a entender el proceso (60 %).

La proliferacion de informacion que esta disponible ahora, ha resultado en el aumento del
porcentaje de compradores que se dirigen a un profesional en bienes raices 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 conclusion,

Si usted esta pensando en vender su casa, no subestime el papel que puede desempenar un
profesional en bienes raices en el proceso.
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Propietarios: Su casa debe ser vendida dos veces

En el mercado de la vivienda actual, donde la oferta es muy baja y la demanda es bien alta, el
valor de las casas esta aumentando rapidamente. Muchos expertos estan pronosticando que el
valor de las casas podria apreciar mas de otro 5 % durante los proximos 12 meses. Uno de los
principales desafios en un mercado asi es la tasacion del banco.

Si los precios son altos, es dificil para los tasadores encontrar ventas comparables y adecuadas
(casas similares en el vecindario que cerraron recientemente) para defender el precio de venta
al realizar la evaluacion del banco.

Cada mes en su Home Price Perception Index (HPPI por sus siglas en inglés), Quicken
Loans mide la desigualdad entre lo que el propietario de casa que pretende refinanciar su
casa cree que vale, comparado con la evaluacion del tasador de la misma casa.

Bill Banfield, VP ejecutivo de Capital Markets en Quicken Loans, insta a todos los que quieren
comprar o vender en el mercado actual que recuerde el impacto de este desafio:

“Mientras que una diferencia de 1 o 2 por ciento en la opinion del valor de la casa no
parece mucho, puede ser suficiente para desbaratar una hipoteca.

Un propietario de casa [o un comprador] podria ser obligado a llevar mds dinero en
efectivo al cierre para lograr una hipoteca si la tasacion es menor de lo esperado. Por otro
lado, si la tasacion es mayor, ellos pueden ser sorprendidos con mds plusvalia que la que
ellos habian planeado. De cualquier manera, si los propietarios estdn conscientes de sus
mercados locales eso llevaria a transacciones hipotecarias mds fluidas.”

La tabla a continuacion muestra como la brecha aumento durante cada uno de los Ultimos doce
meses.

La opinion del valor de la casa del tasador comparado al estimado de los propietarios de casa

1]
-U.s I I
-1
1,00 -0.99
1.4
133 -1.35

25 dic eni feb mar abr fmay jun jul ago sep ol new
% -1.00 -133 -1.47 -1.69 -1.77 -1.90 -1.93 -1.70 -1.55 -1.35 -1.14 -0.09

-1.47
-1.55

-1.77

En conclusion,

Cada casa en el mercado debe venderse dos veces; una vez al posible comprador y luego a el

banco (a través del tasador del banco). Con los precios escalando, la segunda venta puede ser
mas dificil que la primera. Si usted esta planeando entrar al mercado de la vivienda este ano,
reunamonos para discutir este y cualquier otro obstaculo que pueda surgir.
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Usted ha decidido vender su casa, comienza entrevistando posibles agentes de bienes raices 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 liquidacion 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. Asegurese que este sea el caso.

Tenga cuidado si el agente que esta entrevistando comienza la entrevista:

- Jactandose de su éxito
- Jactandose del éxito de su compaiiia

El éxito del agente y de la compaiia pueden ser de importante consideracion al momento de
escoger el profesional de bienes raices 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 esta interesado en establecer primero sus necesidades, es de menor importancia que
tan exitosos ellos parezcan.

Busque a alguien con el ‘corazon de un maestro’ que este lo suficientemente preparado para
explicarle el mercado actual de bienes raices y que sea suficientemente paciente para tomar
el tiempo para explicarle cdmo puede afectar la venta de su casa.

No alguien que solamente esta 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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5 razones por las que no deberia vender
por si mismo

i 1

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 seria la mejor idea para la gran mayoria de los vendedores.

Aqui estan las cinco razones principales:
1.Exposicion a posibles compradores

Estudios recientes han demostrado que el 95 % de los compradores buscan por internet una
casa, eso es en comparacion con solo el 17 % que mira los anuncios de los periddicos. La
mayoria de los agentes de bienes raices tienen una estrategia en internet para promover la
venta de su casa. jLa tiene usted?

2.Los resultados que provienen del internet
;Donde encontraron los compradores la casa que compraron?

* 49 % en el internet « 7 % por el letrero en frente de la casa
» 31 % con un agente de bienes raices « 1% en los periodicos

Los dias de vender su casa solamente poniendo un letrero o en el periodico se han
terminado. Es crucial tener una estrategia fuerte en internet.

3.Hay demasiadas personas con las que hay que negociar

Aqui esta 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 Unicamente los intereses del comprador
+El abogado del comprador (En algunas partes del pais)

-La compaiia de inspeccion de la casa, que trabaja para el comprador y casi siempre
encuentra algun problema con la casa

«El evaluador si hay alguna pregunta sobre el valor
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4.Vender por su cuenta se ha puesto mas y mas dificil

El papeleo envuelto en la venta y compra de una casa a aumentado drasticamente a medida
que las divulgaciones y regulaciones se han vuelto mandatarias. Esta es una de las razones
por las que el porcentaje de personas vendiendo por su cuenta descendio del 19 % al 8 % en
los ultimos mas de 20 afos.

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

Muchos propietarios creen que ellos ahorraran la comision al vender por su cuenta. Dese
cuenta que la principal razoén por la que los compradores miran las casas en venta por su
dueno, es porque ellos también creen que van a ahorrar la comision. No pueden juntos, el
vendedor y el comprador ahorrar la comision.

Un estudio nuevo de Collateral Analytics, revelo que el FSBO realmente no ahorra nada, y en
algunos casos tal vez les cuesta mas, al no poner su casa para la venta con un agente. Una de
las razones principales de la diferencia en el precio al momento de la venta es:

“Las propiedades para la venta con un corredor que es miembro del MLS local estara en
la lista con todos los otros participantes en la pdgina electrénica del corredor;
comercializando la casa a una poblacion de compradores mucho mds grande. Y esas
propiedades de MLS generalmente ofrecen compensacion a los agentes que representan
los compradores, incentivandolos a mostrar y vender la propiedad y de nuevo
potencialmente ampliar la piscina de compradores”.

Si mas compradores ven la casa, mayor las probabilidades que pueda haber una guerra de
ofertas por la propiedad. El estudio mostro que la diferencia en precio entre el tamano y la
ubicacion de las casas similares esta actualmente en un promedio de 6 % este ano.

;Porque usted escogeria vender la casa usted mismo y gestionar toda la transacciéon cuando
puede contratar un agente y no tener que pagar nada mas?

En conclusion,

Antes que usted decida asumir el reto de vender la casa por su cuenta, reunamonos para
discutir sus necesidades.
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Comuniquese conmigo para hablar mas

Seguramente usted tiene preguntas e inquietudes...

Me gustaria hablar mas con usted sobre lo que leyo aqui, y ayudarle en el proceso
de la venta de su casa. Abajo esta mi informacion. jEspero escuchar de usted!

FOR
Al E

MARKI R. FEE, MBA

Realtor / Sr. Sales Consultant

Custom Solutions Realty Group

Email: hometeam@csrealtygroup.com

Web: csrealtygroup.com
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