invertia

PORTADA MERCADOS EMPRESAS MIS FINANZAS NOTICIAS

IBEX35 -0,19% | EUROSTOXX 50 -0,16% | DOW JONES -0,01% | NASDAQ 100  +0,83%

& Noticias ¢ Cotizaciones

vivienda | Inmobiliario

¢Qué puedo hacer si mi casa
no se vende?

Hay que analizar detenidamente el proceso de venta para saber dénde se atasca si no
hemos conseguido nuestro objetivo en seis meses y antes de ‘tocar’ el precio.

Elboletin.com
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'.F La compraventa de
viviendas aumento en
el tercer trimestre en
todas las
comunidades
autonomas, segin
los ultimos datos del
Consejo General del
Notariado, y las

— previsiones de los
expertos son que a lo
largo de 2018

continuen los buenos datos respeto al niumero de casas que cambian de manos. ;Pero
qué podemos hacer si nosotros no estamos entre los elegidos, el tiempo pasay no
logramos encontrar un comprador para nuestro piso?

Jesus Duque, vicepresidente de Alfa Inmobiliaria, explica que para ,vender una casa
hay que saber qué hacer para comercializarla, para promocionarla, por lo que hay que
analizar bien el proceso de venta para ver dénde se atascae, subrayando que cuando ,se
hace el 100% de todo lo posible y en seis meses no hemos logrado vender, es cuando hay
que tomar otro tipo de medidas como modificar el precio, con la premisa de que el
precio no lo pongo yo, el precio se lo pone el mercadoe.

Entre el 100% de lo todas las actuaciones posibles que debemos revisar ‘en opinion de
este experto- estd el haber colocado la oferta en el mayor niumero posible de portales de
internet, amén de poner el tradicional cartel de se vende en el balcon que ,aunque
parezca una tonteria genera muchos contactose, con la sugerencia de ,dejar el piso a
varias agencias, no en exclusiva, y venderlo también a nivel particular, ya que hay muchos
compradores que buscan solo vendedores particularese. Tampoco hay que olvidar que -
dado que los portales actan como un escaparate- hay que ser cuidadoso con las
fotografias, utilizando técnicas de home staging, por lo que seria bueno, ademas,
»colocar un video, un tour virtual, algo que nos diferencia de los demas porque
fotografias todo el mundo pone-.
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Desde el Consejo General de Colegios de Agentes de la Propiedad Inmobiliaria, Los millonarios que mas

también inciden que hay que acertar en el proceso comercializador de venta, teniendo %aerr]gireorrc])'ny éons Bolean >

claro que ,para vender hay que hacer visible el inmueble. Lo que no se ve no se vende-. espafiola en 2017

Para lo cual estiman que el propietario debe comprobar que el profesional contratado va

a seguir un plan de marketing idéneo. Haciendo hincapié en que ,la publicidad de venta
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ebe ser veraz y completa, no debe ocultarse nada, pero si debe centrarse en los puntos recompra bonos por

fuertes que generan atraccién de posibles compradores, como su estado, ubicacién, mas de 915 millones

distribucion, luminosidad, o el mapa comercial, educativo y sanitario de la zona-. Siendo

aconsejable que el posible comprador pueda acceder de forma rapida y certera a la

informacion que necesita.
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Ese es otro punto de vital importancia, como se gestionan las llamadas que recibe el
vendedor, ya que’en opinién del representante de Alfa Inmobiliaria- ,no se puede dejar
de coger el teléfono, ni decir a quien llama que no le podemos atender, aconsejandose a
quien vender ser ,amigable y ,tratar a la persona que llama como si fuera a comprar la
€asay no como un curiosos.

Asimismo Jesus Duque sugiere ,vender por teléfono la visita, hablando de las bondades
de la casa, ademas de dar facilidades para que vea el inmueble para lo que hay
acomodarse a los horarios del interesado. Igualmente, y de cara a la visita, es importante
que ,la casa coincida con las fotos y que no esté patas arriba+, por lo que si vivimos en
ella, seria conveniente que tuviera un olor a hogar, por ejemplo a café recién hecho.

Desde el Consejo General de Colegios de Agentes de la Propiedad Inmobiliaria, también
coinciden en la importancia de ,preparar la vivienda para la venta+ precisando que ,se
debe entender que la vivienda debe ser visualmente atractivae, advirtiendo que ,los
posibles compradores pueden abandonar una visita en los primeros dos minutos por
esta cuestione. ,Lo que les entra por la vista, el olfato o el oido en los primeros
momentos es decisivo. Una pequefia inversion para retirar sobrecarga de muebles,
pintar paredes, cambiar cortinas, adecuar habitaciones o decorar minimamente, es
sumamente necesario, especialmente en viviendas cerradas. Y en viviendas ocupadas
por favor<. no mostrar el piso a primera hora de la mafana con desorden en
habitaciones, o después de comer con los olores de la cocina. Un ultimo consejo:
guardar los utensilios del aseo personal de los bafios durante las visitase.

Flexibilidad en la negociacion

Jesus Duque afiade algunos trucos para no ,asustar” al potencial cliente: ,No ser plasta ni
dar la sensacion de que te corre prisa la venta ni también Los API esta de acuerdo en que
la flexibilidad en la negociacion es un aspecto clave para no atascar la venta. ,Quien
quiere de verdad vender debe abandonar posiciones de firmeza absoluta. La
compraventa es fruto de un consenso de voluntades. Segun la situacién del mercado
inmobiliario en cada periodo temporal se puede ser mas o menos flexible, pero en
general las imposiciones de la propiedad no son aconsejables. Hay que valorar los prosy
los contras ante cada propuesta. Por ejemplo se podria aceptar un precio inferior al
inicialmente previsto, pero a cambio el vendedor se podria librar de una copropiedad no
deseada tras un divorcio, o de un inmueble que genera muchos gastos o de un piso
cerrado que se deteriora progresivamentes

*Si hemos hecho el 100% de todo lo posible bien hecho y tenemos llamadas y visitas,
pero la vivienda no se vende puede ser que el problema es que el precio que hemos
fijado sea un poco elevador, advierte Duque, para quién seria el momento de hacer
bajadas graduales de precio cada 15 dias o un mes, al tiempo que recuerda que para fijar
el precio oferta hay que hacer un pequefio estudio de mercado para tener un buen
precio de partida. Desde el Consejo de API estan de acuerdo en que ,ser certero en la



fijacién del precio evitando suefios de fortuna.+ es esencial para que la venta llegue a
buen puertoe, avisando que el precio puede variar en funcion de la situacion del mercado
en cada momento temporal y en cada zona, por lo que estiman fundamental dejarse
asesorar en precio por un profesional, ,y no por vecinos, cufiados y amigos-.

Finalmente, Jesus Duque sugiere cuantificar ,el no tengo prisa* que argumentan algunos
vendedores cuando sus pisos no tienen salida, ,puesto que si puedes esperar dos afios
es mejor que no pongas el piso a la venta, porque el precio de hoy es el de hoy y con esa
actitud solo ayudas a los vecinos a que vendan su casa que, en comparacion a la tuya, les
va a parecer barata-.

&Y si alquilas?

La ultima precision que hace el vicepresidente de Alfa Inmobiliaria es resaltar que hay
algunas zonas ‘que ya van siendo las menos con la reduccién paulatina de la vivienda en
stock que se amonton¢ durante la crisis- en las que no hay demanda de venta ,por lo
que no vas vender tu vivienda ni aunque la regales-.

En esos casos, el propietario podria barajar la opcién de ponerla en el mercado de
alquiler mientras encuentra comprador. Informa que, por ejemplo, esto ocurre ‘que
haya demanda de alquiler y no de compra- en los municipios que se encuentran en un
radio de 50 kilémetros de la Comunidad de Madrid. Localidades donde la rentabilidad de
alquiler es muy interesante y no se corresponde en absoluto con el precio de venta.
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