PRISMA.

LA DECISION
DE VENDER




Sabemos que la decision de vender tu propiedad es una
de las mas dificiles de tomar, ya que se encuentra
atravesada por diversas emociones. Por esta razon, tener
en claro por qué deseas dar ese paso sera fundamental
para que este sea exitoso.
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De acuerdo a la motivacion que tengas para vender tu
propiedad, el proceso de venta te resultara mas o menos facil.
Algunas de las principales motivaciones que podrias tener
son las siguientes:

ECONOMICAS: necesidad de disminuir gastos o
posibilidad econdmica de hacer un upgrade.

FAMILIARES! |a familia se agrando y la casa quedo
pequena, los hijos se fueron y la casa quedo grande o
por reparto de herencia.

LABORALES.

La necesidad de venta determinara el horizonte temporal en el
que quieras vender tu casa. Si no tenés apuro para vender, lo
mejor es que no la pongas a la venta.

Fruto de nuestra experiencia, preparamos esta guia con los
principios basicos para que puedas vender tu casa.
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O

VARIABLES QUE INFLUYEN

EN EL PROCESO DE VENTA
DE TU CASA



Existen diferentes variables que influyen en el proceso de venta
de una propiedad. Te las mostramos a continuacion:

VARIABLES CONTROLABLES:

Son aquellas sobre las que podemos influir.
Podemos distinguir las siguientes:

- PRECIO

El valor de publicacién con el que salgas a la venta es fundamental
para tener éxito en la comercializacion de tu propiedad.

Las propiedades con precios mas atractivos desde el inicio son las
que se venden primero. Publicar a un precio superior para luego
negociar provocara que tu propiedad no sea visitada y dilatara el
proceso de venta. Te sugerimos establecer un valor de publicacion
Inteligente que combine de la mejor manera el tiempo de
comercializacidon y el precio de cierre.

- PRESENTACION

Te recomendamos invertir en una produccion fotografica de calidad
que haga lucir tu propiedad. La limpieza, el orden, la conservacion y
la eliminacion de olores son elementos fundamentales para
considerar cuando recibas a las visitas. No olvides que la decisidon
de compra tiene un gran componente emocional.

- PLAN DE MARKETING

Es la clave del éxito del proceso de venta. Abarca todas las acciones
Imprescindibles y coordinadas que recomendamos realizar para que
tu propiedad tenga gran difusion en el mercado y logres venderla. La
eleccion de la inmobiliaria con la que trabajaras es la primera
decision que deberas tomar. Otras acciones del plan incluyen
presentacion en redes sociales, fotografias de calidad, tour 360°,
colaboracidon con colegas, inversion y publicacidon en portales, etc.



VARIABLES NO CONTROLABLES:

Son aquellas sobre las cuales no podemos influir.

Entre ellas podemos encontrar las siguientes:

. LOCALIZACION

La ubicacién de tu casa tiene un impacto definitivo sobre su valor
y esto es algo sobre lo que no podras influir. La localizacion exacta
dentro del barrio hace variar el precio de tu casa y el deseo de los
compradores por adquirirla. Las calles, el acceso al transporte
publico, la cercania a areas comerciales, los servicios educativos y
asistenciales, las zonas verdes, entre otras cosas, haran que el

valor de mercado de tu casa sea mayor o menor.

- LA VELOCIDAD DEL MERCADO
El mercado cambia en el tiempo. Hay mercados de compradores,
de vendedores y mercados en equilibrio. Es necesario que sepas

de antemano dentro de qué mercado intentaras vender tu casa.



PARA QUE TU CASA SE
VEA MAS ATRACTIVA



Nunca tendras una segunda oportunidad para generar una buena
primera impresion de tu casa. Tendras que poner todos tus esfuerzos
sobre las variables que si estan bajo tu control para lograr que tu casa
se vea atractiva. Te sugerimos prestar atencion a los siguientes
aspectos:

Se pueden hacer pequenos cambios o reparaciones que pueden
suponer una mejora muy importante en tu casa. Una inversion de
hasta el 1% del valor de tu propiedad es recomendable.

Debes ponerte en los zapatos de los futuros compradores. Intenta
evitar espacios cargados que hacen que los ambientes se perciban
mas pequenos. El orden ayudara a que visualmente todo parezca mas
amplio. Te recomendamos realizar la produccion fotografica y
programar las visitas en horarios en que puedas aprovechar la luz
natural, para potenciar los espacios.

La limpieza es fundamental. Espacios como la cocina y los bafos
deben estar impecables. Los olores también influyen; te
recomendamos que intentes evitarlos. Usa fragancias discretas para
tus ambientes.

Realiza las reparaciones necesarias antes de las visitas. El comprador
no debe visualizarse realizandolas; perdera interés.

Debes lograr que el futuro comprador se visualice viviendo en tu
propiedad, debes generarle esa sensacidén. Sugerimos poner musica
suave durante la visita, sumar un ambientador de aromas o regular la
temperatura para lograr que tu propiedad enamore.

Si tu propiedad se encuentra vacia, te recomendamos realizar un home
staging (amoblamiento virtual) para que la publicacion se luzca.

Debes lograr que tu casa enamore aumentando el valor percibido,
minimizando sus debilidades y potenciando sus fortalezas. Solo asi
lograras atraer a un mayor numero de visitantes, potenciales
compradores reales.



O

IDEAS ERRONEAS
SOBRE LA VENTA



IDEAS ERRONEAS SOBRE LA VENTA

Muchos piensan que vender su casa es algo sencillo, que solo
deben encontrar el comprador que este dispuesto a pagarla.

Muchos propietarios no invierten nada en vender su casa, se limitan
a poner un cartel de “SE VENDE" y a anunciarlo en portales
inmobiliarios. Si querés que tu propiedad compita contra el resto de
las viviendas que estan a la venta, es fundamental que te diferencies.

Algunos propietarios piensan lo siguiente:

“Para vender mi casa no necesito a nadie.”

"Solo es cuestion de encontrar ‘el novio’ para esta casa.”

"Los honorarios de la inmobiliaria encarecen el precio.”

“Las inmobiliarias son todas iguales.”



O

4 GRANDES MITOS
ACERCA DE LA VENTA
DE TU CASA



LA VERDAD:

Las inmobiliarias que no cobran o cobran bajos honorarios
generalmente haran menos por vos, ya que no asumen
ningun tipo de compromiso. Se limitaran a colgar un cartel
con sus datos y publicaran en los portales sin mucha
difusion. Las inmobiliarias que cobran honorarios
completos venden mas rapido y mejor que las gratuitas o
mas baratas, porque invierten dinero y tiempo en
comercializacion y formacion, y tienen mejores
herramientas y contactos.




Todas las inmobiliarias son iguales.

Como en cualquier otra profesion, hay inmobiliarias buenas y
otras que no lo son. Una buena inmobiliaria conoce el mercado,
tiene experiencia probada, ofrece una propuesta de valor
diferenciada y puede vender tu casa al mejor precio posible en
los buenos y malos momentos de mercado.
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LA VERDAD:

Para vender tu propiedad necesitas a una persona que te

escuche y se involucre a la hora de conseguir tus objetivos, que
tenga una propuesta de valor sélida. Al momento de elegir una

inmobiliaria, lo mas importante es el plan de comercializacion

que te brinden. No te dejes llevar por quien tase tu propiedad

con el mayor valor; salir con un precio poco realista no solo

quemara tu propiedad, sino que ayudara a otros a vender las

suyas, lo que hara que el valor final sea inferior al que deberias

haber establecido desde un comienzo. Con las expectativas de
precio erroneas solo conseguiras tener la casa siempre en venta.
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LA VERDAD:

Si encomendas la venta de tu casa a varias inmobiliarias, no
lograras que ninguna de ellas se comprometa verdaderamente
con vos. Elegi vender tu casa con una inmobiliaria que trabaje de
forma exclusiva con politicas de colaboracidén con colegas, lo
que llamamos “multiexclusiva”. De esta forma, los canales de

venta se multiplicaran.




O

COMO FIJAR EL VALOR
DE PUBLICACION CORRECTO



DE PUBLICACION CORRECTO

El buen asesoramiento por parte de un profesional para fijar el precio
de tu propiedad es determinante. Si es demasiado bajo, perderas
dinero; si es demasiado alto, la propiedad no se vendera.

Realizamos un analisis exhaustivo de tu casa, la comparamos con la
oferta competitiva actual y ventas recientes de la zona, utilizamos

datos propios y de colegas, para fijar un precio como punto de partida.

- La localizacion

- La tipologia y sus atributos

- La velocidad del mercado

- La situacion competitiva

- La financiaciéon disponible

- La presentacion

- La percepcion de los potenciales compradores

- Lo que querés por ella

- Lo que necesitas

- Lo que pagaste por ella

- Lo que gastaste en ella

- Lo que cuesta la propiedad a comprar

- Lo que te dijeron tus vecinos

- La cantidad de herederos (en sucesiones)

16



O

EL PELIGRO DE EQUIVOCARSE
CON EL PRECIO



EL PELIGRO DE EQUIVOCARSE
CON EL PRECIO

Ademas del plan de comercializacion, el valor de publicacion de tu
propiedad es un factor determinante durante el proceso de venta.

Fijar el precio de tu propiedad no es una tarea sencilla. Las propiedades
que se venden antes y a mejor precio son las que desde el principio se
anuncian con el precio mas atractivo. Las que salen a un precio
superior con la esperanza de negociar pasan meses en el mercado y
terminan vendiéndose por mucho menos de lo que podrian haberse
vendido de haberse anunciado a un precio atractivo desde un primer
momento.

Todos queremos vender al mejor precio posible, pero perder de vista el
valor de mercado puede perjudicarte.

La gente busca la novedad, y si se sale al mercado con el precio
correcto, venderas tu propiedad rapido y al mejor precio. Si te
equivocas, tu propiedad se guemara, pasara meses en el mercado, y al
final deberas bajar el precio de una manera agresiva.
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Podemos sefalar algunas de las consecuencias de no fijar el valor de
publicacidon correcto desde el inicio de la comercializacion, a
continuacion:

- Perderas el efecto de “salida al mercado”

Los potenciales compradores estan atentos a los nuevos ingresos, la
gente busca la novedad. El primer mes de comercializacion es
estratégico; no tener un plan o fijar un precio que no sea realista hara
que pierdas el impacto del efecto salida al mercado.

- Una casa por encima de valores de mercado ayudara a los
competidores a vender las suyas

Cuando decidis el precio de tu casa, decidis contra quién competis.
Fijar un precio excesivo ayudara a tu vecino a vender su casa. Tu casa
servira para que otros demuestren que la suya es una buena
oportunidad. El objetivo debe ser entrar en el mercado con un valor de
publicacion que atraiga a los potenciales compradores. Si vas a salir al
mercado, competi, hacé que tu casa sea la mas deseada.

- Perderas posibles compradores de tu casa

Existen compradores que solo visitan aquellas propiedades que estan
dentro de cierto rango de valores de publicacion. Si pedis demasiado,
aunque estuvieras dispuesto a aceptar luego ofertas mas bajas, no las
recibiras, porque no estaras dentro del rango al que apuntan los
posibles compradores.

- La propiedad “se quemard” en el mercado

Un valor de publicacién elevado potencia el riesgo de que te eternices
en un proceso de venta y no logres vender tu casa.

Los potenciales compradores quieren sentir que han encontrado una
oportunidad. No se mostraran interesados por propiedades que llevan
meses en el mercado y que muchos han rechazado, lo que genera
desconfianza, porque suponen gue existe algo malo en ellas.
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PARA EL EXITO



PARA EL EXITO

Aprovecha al maximo la primera impresion. Cuida la imagen de |la
entrada de tu vivienda en el mercado, elegi olores frescos para las
visitas.

Deja entrar la luz para que los posibles compradores vean lo luminosa
que es tu vivienda.

Paredes recien pintadas aumentan el valor de tu propiedad.

Recomendamos una inversion de hasta el 1% del valor de la propiedad
en mejoras para incrementar el valor percibido por los compradores.

Banos y cocinas venden propiedades; la limpieza y el orden son
fundamentales en estos espacios.

No dejes que pequenos problemas que se solucionan facilmente
ensombrezcan todo lo que si funciona en tu vivienda.

Ventila la casa antes de las visitas; malos olores ahuyentan a
potenciales compradores.

Evita la presencia de mascotas en las visitas.

Es conveniente que durante la visita solo el visitante y el
representante de la inmobiliaria estén presentes en el lugar. Si esto no
resultara posible, evita entrar en dialogo con el visitante, deja que sea
el representante de la inmobiliaria guien mantenga la conversacion
con él; tal vez, sin quererlo, puedas darle informacion que te juegue en
contra en una negociacion posterior.

21



NEGOCIACION
Y CIERRE DE LA VENTA

Si el visitante muestra un minimo interés, el representante de la
inmobiliaria sabra detectarlo. Debes estar preparado para oir cualquier
cosa, pero nunca lo debes tomar como algo personal. Para el visitante
todavia es una casa y aun esta decidiendo, aunque termine siendo su
hogar.

Hay que aprovechar cada oportunidad que se presenta.

Muchas veces, un pegueno detalle nos revela gue hay que darle un
empujoncito al posible comprador para que decida sentarse a hablar de
las condiciones, sin que este perciba cierto tipo de presion. Lo habitual
es que la oferta no sea tan alta como nos gustaria, pero eso no quiere
decir gue no haya un interés real en la compra.

Una vez sentados para negociar, hay que saber sobre qué se negociay
qué estrategia tenemos. La inmobiliaria que elijas te podra ayudar a que
puedas negociar de mejor manera y en las mejores condiciones
aspectos tales como los siguientes:

- el precio
- la forma de pago

- la fecha y el lugar de la firma del Boleto de Compraventa y/o Escritura
Traslativa de Dominio

- la fecha de entrega de la tenencia [/ posesion
- los gastos de escribania e impuestos
. otros
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DE LA VENTA

Debes saber qué gastos supone la venta de tu casa: del valor de publicacion
que solicites al precio que cierres tendras algunas deducciones que
determinaran el valor neto de la operacion.

Estas son las siguientes:

- honorarios del escribano
- honorarios de la inmobiliaria
- impuesto de sellos

- impuesto a la Transferencia de Inmuebles [ a las Ganancias, de
corresponder. De acuerdo con la fecha de adquisicion (antes o despues del

1 de enero de 2018), se aplicara un impuesto u otro.

Recorda que deberas cumplimentar el régimen de informacion dispuesto por
AFIP y solicitar el COTI (cédigo de oferta de transferencia de inmuebles).
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O

PROPUESTA DE VALOR
PRISMA PROPIEDADES



2 -

El proceso de venta de tu casa puede cambiar
drasticamente de acuerdo a la inmobiliaria que elijas. Es
necesario que decidas con toda la informacion. Las
Inmobiliarias parecemos iguales, pero estamos lejos de
serlo. Queremos presentarte nuestra propuesta de valor.
Somos Prisma Propiedades y queremos acompanarte en
todo el proceso de venta de tu propiedad.

Somos un equipo que dia a dia busca la diferenciacion por
el profesionalismo, integridad e innovacion aplicada a
nuestros trabajo y servicio: ponerte a vos en primer lugar.




Nos alegra presentarte nuestra propuesta de valor y
compromiso de calidad de servicio.

A continuacion, el detalle de todas y cada una de las acciones
que vamos a realizar para lograr el objetivo de vender tu
propiedad:

- Tasacion profesional de |la propiedad a valor de mercado.

- Asignacion de un agente inmobiliario especializado en la zona
geografica.

- Produccion fotografica profesional mediante agencia.
- Tour virtual con fotografias 360°.

- Publicaciones en multiples portales inmobiliarios con inversiones en
destaques premium.

- Propiedad compartida en las redes inmobiliarias MLS y CACIC.

- Cartel de venta realizado y colocado a medida segun tipo y ubicacion
de la propiedad.

- Redaccion de titulos y descripciones profesionales de tu propiedad
para mayor destaque.

- Reporte inmobiliario mensual.

- Detalle fino y claro de gastos de compraventa.

- Promocion de la propiedad en nuestro sitio web.

- Atencion de consultas y filtro de interesados.

- Coordinacion de visitas profesionales.

- Presentacion de las propuestas de manera completa.

- Redaccion completa de |la reserva de compra con todo el detalle de lo
acordado.

- Envio de toda la documentacion correspondiente a la escribania.
- Control de los instrumentos de venta a firmar.

- Estar en el momento de la firma y pago.

- Acompanamiento post venta.

- Encuesta de satisfaccion de cliente para seguir aprendiendo y
creciendo.

- Solicitud de referimiento acorde a la atencion recibida.




Asumimos el objetivo de vender tu propiedad con mucho compro-
miso y profesionalismo. Estamos seguros de que nuestra propues-
ta de valor potenciara los resultados comerciales del inmueble.

Aspiramos a que sea un compromiso mutuo y que de tu parte
parte nos confies la venta de tu propiedad, canalizando la comer-
cializacion

unicamente con nosotros, por el plazo de 120 dias.

Esperamos que seamos un equipo en este proceso, quedamos a
disposicion por cualquier consulta.

[ % Comunicate con nosotros a nuestro Whatsapp!

C Hipalito Yrigoyen 123 - Piso 1 ) C Puerto 2/, Costas de Manantiales - Of. 2 )

C www.prismapropiedades.com.ar ) C )( in )( > )




