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Señor/a vendedor/a, aquí le explicamos brevemente el eficaz sistema que ponemos a su disposición para vender su inmueble con GARANTÍAS, dado que comprobará que gran parte de este listado de servicios y gestiones no podrá realizarlo Ud. mismo o por falta de tiempo o por falta de medios por lo que SIN COMPROMISO le invito a verlo para que nos conozca y compruebe las grandes diferencias que supone vender su inmueble particularmente por sí mismo o con otra agencia.
 
- Como puede ver nos ponemos en contacto con Ud. para hacerle llegar nuestro dossier de servicios.
 
- Ud. lo lee tranquilamente y nos conoce.
 
- Si nos da una oportunidad, nos citaremos con Ud. ¡EN PERSONA, SIN COMPROMISO ALGUNO!, en el inmueble que quiere vender
 
- Repasaremos juntos cada una de las ventajas de poner en venta su inmueble con nosotros.

- Analizaremos el precio medio de mercado en su provincia, localidad y zona, para ofrecerle una valoración real, justa y sincera en la que de verdad podrá vender su inmueble según estadísticas generadas por nuestra exclusiva herramienta de gestión 


[image: Resultado de imagen de logo goolzoom]
Que puede visitar si lo desea en internet.

www.goolzoom.com

En esta aplicación informática están recogidos los precios de otros inmuebles del alrededor de donde está su inmueble con las MISMAS características, edad de la finca, altura y metros cuadrados que el suyo y se actualiza semanalmente.
Por consiguiente al ver los resultados del análisis nos damos cuenta inmediatamente que a iguales calidades y características que tiene su inmueble, hay diferentes precios de venta en el mercado.
Se obtiene el precio medio, se regula mediante un coeficiente corrector, porque los inmuebles en venta pueden estar reformados o sin reformar.
Una vez recalculado todo, obtenemos el precio medio de venta de UN m2.
Se multiplica ese valor por los m2 que tiene su inmueble y se tiene un precio medio de venta salida pero ese es el precio medio de venta calculado en base a anuncios publicados en páginas web por propietarios o agencias en su misma localidad y zona recientemente. 
¡PERO NO EL PRECIO DE MERCADO, ES DECIR EL PRECIO DE VENTA RECOMENDADO AL PÚBLICO!

Hasta aquí es hasta donde llegan los demás propietarios particulares o y la mayoría de agencias cuando ponen el precio del inmueble a la hora de venderlo.
Se basan en ver otros anuncios inmuebles que se venden en su misma zona, (en prensa, en anuncios de portales de internet, o anunciados en agencias inmobiliarias del barrio), y sacan más o menos una media de los precios de inmuebles como el suyo, y lo publican en un precio calculado “a ojo”.
Después tienen el inmueble en venta muchos meses es más, incluso un año medio o dos años, hasta que contratan una agencia profesional que se analiza profesionalmente los datos del mercado en tiempo real, porque para hacerlo hay que pagar una cantidad importante para adquirir esas bases de datos, ¡además de años de experiencia porque el dinero no puede pagarla!

Continuamos explicándole cual es el segundo paso que se tiene que dar para llegar a calcular ese precio de venta al público que Ud. desea saber.

Ahora tomamos nuestra base de datos de compradores obtenidos de la inversión publicitaria que difícilmente realizar un particular a de nuestra y calculamos lo que un comprador se gastaría en comprar un inmueble con las MISMAS características, edad de la finca, altura y metros cuadrados que el suyo.
Por consiguiente hay diferentes precios de compra.
Calculamos la media y obtenemos un precio medio de compra general.
Se divide ese precio entre los metros cuadrados que tiene su inmueble.
Y obtenemos un precio medio de compra de UN m2.
¡PERO TAMPOCO ES  EL PRECIO DE MERCADO, ES DECIR EL PRECIO DE VENTA RECOMENDADO AL PÚBLICO!
Seguimos explicándole cual es el tercer paso que se tiene que dar para llegar a calcular el precio recomendado de venta al público.
Ahora el paso siguiente, es obtener de nuestra base de datos del histórico, el precio de venta de inmuebles firmados ante notario recientemente, 
¡y no los del año pasado!, porque serían ventas con precios de inmuebles vendidos con precios del ¡AÑO 2015!, cuyos valores eran más altos ¡porque eran otros tiempos! 
Ahora los precios son menores, fruto de las ventas a la baja de inmuebles causados por las ventas a la baja de las entidades bancarias.
Que venden inmuebles con las MISMAS características, edad de la finca, altura y metros cuadrados que el suyo pero con descuentos de un 30 % hasta un 50 %.
Además atraen más rápido a compradores porque para financiar SUS inmuebles APRUEBAN LAS HIPOTECAS CON MAYOR FACILIDAD, es decir que seamos sinceros, si Ud. vende inmueble particularmente o con una agencia de barrio que NO tiene recursos y ¡OJO! a estas empresas nosotros las que respetamos muchísimo porque nosotros empezamos siendo una, pero hay que ser honestos porque hablamos de su porvenir financiero, ni un particular ni una pequeña empresa local podrá invertir la cantidad necesaria en publicidad industrial como hacen las entidades bancarias por lo que si deposita su corazón en ello, perderá esta batalla por conseguir la cuota de mercado de compradores, y recuerde que las entidades bancarias si consiguen al comprador primero además le financiarán el inmueble y Ud. no por lo que tiene que decidirse por una empresa que tenga la posibilidad de competir de TÚ a TÚ y conseguir cuota de mercado comprador dirigida a su inmueble para su beneficio.

Sigamos con el paso que nos llevará al precio medio de mercado.
Obtenemos de nuestro histórico de ventas diferentes precios de media histórico, también se saca la media y calculamos un precio de media histórico que también se divide entre los metros cuadrados que tiene su inmueble y se obtenemos el valor del precio medio histórico de venta de UN m2.
Una vez obtenemos gracias a nuestra tecnología y recogida de datos durante nuestro análisis ese precio medio de m2 obtenido con trabajo y experiencia lo multiplicamos por los m2 ÚTILES que tiene su vivienda, ¡y no por los construidos! ,  sino por los m2 que son utilizables,  que son los que va a poder USAR el cliente comprador, y por favor, con todo nuestro respeto, no caiga en el “el truco”  de que el cliente va a comprar la superficie TOTAL de su inmueble, porque eso es correcto y totalmente cierto para cuando se TASE LA VIVIENDA DE CARA A UN  BANCO es decir que sería “relevante” cuando el comprador tiene que obtener la hipoteca pero no es un factor determinante para la COMPRA.
La realidad es que una vivienda se VENDE según los metros cuadrados que se puedan USAR cuando el comprador realiza la visita.
A la práctica el comprador hace lo siguiente, visita su inmueble, lo recorre, visita otros inmuebles como el suyo y los compara, como haría cualquiera a simple vista, no se lleva un metro para medir y el que le parece más grande y más  le gusta es el que se queda, él no piensa que si tira las paredes a los dos inmuebles tendrá más metros el suyo que el otro. Así son las cosas en la realidad y preferimos contarle la verdad a que se lleve una impresión falsa como dan otras agencias proporcionándole informes muy técnicos que le impresionan cuando nuestros años de experiencia nos han demostrado lo que le hemos explicado que el comprador compra por impulso de lo que ve lo que mejor se adapta a su bolsillo y lo que más le gusta.
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En resumen:

Obtenemos un precio medio de venta por m2, un precio medio de compra por m2 y un precio medio histórico de venta por m2.

Entonces aplicamos esta fórmula.
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Es decir; sumamos los tres  precios medios y los dividimos entre tres dando como resultado fina una cifra:

¡EL PRECIO RECOMENDADO DE VENTA AL PÚBLICO!

¡Y POR NUESTRA EXPERIENCIA ES MUY ACERTADO!
VENDERÁ EN EL PRECIO DE MERCADO, ES DECIR EN EL PRECIO JUSTO.
PRESUMIRÁ DEL PRECIO QUE HA OBTENIDO EN ESTAS FECHAS DEL AÑO 2016 ANTE SU FAMILIA, AMIGOS Y CONOCIDOS.
¡ESO SE LO ASEGURAMOS!
Y SOBRETODO PIENSE QUE LOS PRECIOS ESTÁN BAJANDO CADA 90 DÍAS, ES DECIR QUE SI REALIZAMOS ESTE MISMO ANÁLISIS DENTRO DE 90 DÍAS EL PRECIO QUE OBTENDRÍAMOS DE NUESTROS ANÁLISIS SERÍA MENOR,
POR LO QUE SIENDO SINCEROS CUANDO ANTES ASUMA LA REALIDAD,
MENOS DINERO TENDRÁ QUE REBAJAR DEL PRECIO QUE TENÍA PENSADO
POR LO QUE GANARÁ MÁS DINERO QUE LOS PROPIETARIOS QUE ANUNCIAN EL INMUEBLE EN UN PRECIO SUPERIOR AL SUYO.

REPASEMOS JUNTOS

¿QUÉ ES EL PRECIO DE VENTA o EXPUESTO EN UN ANUNCIO?
PRECIO DE UN INMUEBLE SIMILAR AL QUE EL PROPIETARIO VENDE, PUESTO A OJO, MÁS O MENOS CALCULANDO UNA MEDIA, PUESTO POR UN PROPIETARIO O AGENCIA QUE NO HA CALCULADO EL PRECIO DE MERCADO PORQUE LE FALTAN DATOS Y HERRAMIENTAS PARA GENERAR ESTADÍSTICAS FIABLES.

(Como son los únicos datos GRATIS que pueden obtener es por eso que particulares y agencias se equivocan a la hora de definir un  precio de venta al público para la venta de un inmueble, con la excusa, ¡a tiempo de bajar siempre se está, luego se rebaja el precio, el comprador detecta la “falsa necesidad de urgencia por vender al rebajar una o varias veces el precio del anuncio del inmueble en internet, el “inmueble se vicia y ya no hay “dios que lo venda” en lo que de verdad quería el propietario).

¡QUÉ ES EL PRECIO DE COMPRA!
PRECIO QUE ESTÁN DISPUESTOS A PAGAR UNA SERIE DE COMPRADORES POR UN INMUEBLE SIMILAR AL QUE EL PROPIETARIO VENDE CON LAS MISMAS CARACTERÍSTICAS, EDAD DE LA FINCA, EN UNA MISMA PROVINCIA, LOCALIDAD Y ZONA.
(Cuesta muchísimo dinero en publicidad obtener y MANTENER una lista de compradores diarios para calcular lo que se gastarían cada día determinados inmuebles con determinadas características en muchas zonas y localidades.
Por eso no se lo pueden permitir ni particulares ni agencias pequeñas).

¡QUÉ ES PRECIO HISTÓRICO!
PRECIO DE VENTAS REALIZADAS ANTE NOTARIO EN LOS ÚLTIMOS MESES POR UN INMUEBLE SIMILAR AL QUE EL PROPIETARIO VENDE CON LAS MISMAS CARACTERÍSTICAS, EDAD DE LA FINCA, EN UNA MISMA PROVINCIA, LOCALIDAD Y ZONA.
(Si un propietario solo tiene uno o dos pisos NO puede tener una base de datos histórica de muchas ventas de decenas de ventas al trimestre con varios precios de varias características de varias zonas.
Lo mismo ocurre con una agencia pequeña o que lleva poco tiempo abierta).

Le dejamos un ejemplo de una imagen de la herramienta estadística que ponemos a su entera disposición para calcular el precio de venta que mejor se ajuste a las características, zona, demografía y demanda de su zona, para que se haga una idea de la tecnología y base de datos de la que dispone nuestra empresa tras años acumulando experiencia en  el sector.
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Entonces tras finalizar nuestros análisis, una vez terminamos de realizar el proceso, le entregaremos un informe completo llamado:

ANÁLISIS COMPARATIVO DE MERCADO (ACM).
Incluirá todo lo que le hemos explicado y un precio recomendado de venta.
Es decir,  inmuebles que acreditan el informe y que de verdad ¡EXISTEN!, con los precios que hacen que las estadísticas en las que nos basamos para calcular el precio medio del m2 de venta sean CIERTAS, para que compruebe que hemos dedicado tiempo personalmente para UD, y que ¡NO ES UNA PLANTILLA!, sino que nos hemos preocupado por lo más importante a la hora de vender un inmueble que es fijar su precio de salida y eso se tiene que hacer como le hemos dicho dedicándole su tiempo y ¡COMPLÉTAMENTE PERSONALIZADO!

Le dejamos un ejemplo.
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Porque Ud. se merece la verdad ya que como propietario vendedor nos interesa mucho que obtenga el máximo valor posible por la venta de su inmueble pero como persona nos importa mucho más no hacerle creer lo que no sucederá nunca, como hacen agencias que le dicen que rápidamente que si al precio que Ud. quiere obtener por la venta de buenas a primeras.

Mire le vamos a explicar algo que NO le van a contar los demás agentes de las demás agencias de la competencia en honor a LA VERDAD.

Este es un caso tan típico como REAL que representaremos con unos dibujos para hacerlo más ameno.

Le presentamos a Pepe:                                                                                                            Le presentamos a Paco,
             Agente inmobiliario de CASA PEPE,                                                                        Propietario que un inmueble.

                             [image: ]                                                                           [image: ]

Paco recibe la vista de Pepe.
Y Paco le dice a Pepe que quiere vender su piso por 150.000 €.

Pepe, (el agente de la agencia CASAPEPE) sin rechistar responde que SI. (De buenas a primeras).
Además remata su presentación de servicios regalándole los oídos a Paco diciéndoles:
- Que no tiene que firmarle NADA.
- Que NO tiene que dejarle copia de llaves.
- Que NO tiene que trabajar en exclusiva.
- Que puede vender su piso de particular o con otras agencias.
- Que le cobrará el 3% del precio del inmueble que AÑADIRÁ al precio de los 150.000 € para que al propietario le queden los 150.000 € “limpios” 
  como él quiere y que  solo cobrará cuando le venda el piso y el propietario cobre en la notaría.
- Que se lo venderá a los “muchos clientes que Paco tiene en su carpeta de compradores en su oficina CASA PEPE.
- Que por eso NO le hace falta ni colgar un cartel de la agencia CASAPEPE VENDE.
- Que para hacer una visita al piso, llamará a Paco, con un día de antelación.
- Que, está todo hecho y que el inmueble se lo venderá como mucho en un mes.

En definitivas cuentas la captación durará poco porque, no le presentará un dossier de información y no le dejará ningún documento en el que estas condiciones queden reflejadas por escrito, en resumidas cuentas que ¡TODO SE LO PONDRÁ MARAVILLOSO AL PROPIETARIO! y se despedirá sin ni siquiera dejarle una tarjeta de visita para  que Paco localizar a Pepe o visitar la agencia CASAPEPE, “casualmente”.

NO decimos que CASAPEPE no exista. NI MUCHO MENOS.

Lo que queremos es aclararle SOLO un punto clave de toda la presentación de los “Pepes” que visitan a los “Paco es” y que puede que ya le hayan visitado a Ud. o le visiten en un futuro para que Ud. esté preparado.

La pregunta clave es la siguiente. 
¿Por qué Pepe [image: ], el agente inmobiliario DIJO SI DIRECTAMENTE AL PRECIO QUE PROPUSO PACO[image: ], (EL PROPIETARIO)?
Es porque Pepe tiene pisos captados anteriormente en la zona.
Que SI analizó y saco el precio medio de mercado, es decir que se trabajó el análisis “a mano”, (tardó días porque no tiene nuestra tecnología, y base de datos pero con más trabajo y tiempo logró el mismo resultado que nosotros porque no le queda alternativa si quiere vender un inmueble hoy en día).
Y hablando con varios propietarios consiguió rebajar el precio y que los pusieran el precio de mercado para que los pudieran vender.
Pero no tienen nuestra publicidad porque es una inmobiliaria de barrio y tiene muy pocos compradores y tiene que vender para “poder comer”, entonces tiene que buscarse la vida y recurrir al ingenio.
Y ¿qué es lo que hace Pepe?
Buscar a propietario que vendan caro inmuebles con las mismas características de los inmuebles que tiene captados y tiene que vender a los pocos compradores que tiene.

¿Cómo lo hace Pepe?
Muy sencillo.

Muestra primero el piso de Paco a un comprador y después el otro piso que tiene de iguales características pero más barato.
Esto hace que el comprador vea el otro piso como ¡UNA OPORTUNIDAD! por lo barato que es (en comparación al precio que pide Pepe por el suyo), y Pepe lo sabe porque ha provocado esa situación porque es una estrategia para vender EL OTRO PISO ¡NO EL DE PEPE!.

¡POR ESO LE DIJO QUE SI A TODO, NO LE DIJO DE FIRMAR NIGÚN DOCUMENTO, Y TODO FUE TAN FÁCIL Y TAN RÁPIDO!

¡CUIDADO CON LOS “PEPES!
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Pero todavía podemos explicarle más.

¿CUAL ES EL RIESGO, LAS CONSECUENCIAS IRREVERSIBLES Y LA PÉRDIDA ECONÓMICA PARA UD. POR PONER UN PRECIO DE VENTA Y PUBLICAR UN ANUNCIO DE PARTICULAR O QUE UNA AGENCIA PUBLIQUE EL PRECIO DE VENTA QUE UD. QUIERE Y DESPUÉS QUE SE REBAJE UNA O VARIAS VECES EN MESES O EN UN AÑO?

[image: ]

No hay nada peor que dejar el inmueble a una agencia en 150.000 €, (a un Pepe). [image: ]

Que Paco [image: ]   reciba la llamada de Pepe y le diga:

[image: ]  - Paco, hay que rebajar el precio a 130.000 € para poder venderlo.


[image: ] - ¡Bueno, vale, que se le va a hacer! 
[image: ] - Pienso que al rebajarse de precio será más atractivo para los compradores y lo venderé antes.
Entonces Paco volverá a publicar el anuncio del inmueble de Paco en internet pero con la rebaja de 20.000 €
¡Pero NO SE EQUIVOQUE!
En el anuncio pondrá:
¡ANTES VALÍA 150.000 € y ahora ¡se ha rebajado a 130.000 €!
¿Y SERÁ MÁS ATRACTIVO QUE ANTES PORQUE ES MÁS BARATO QUE ANTES?

 ¡CLARO QUE LO SERÁ! 

¿Y VISITARÁN MÁS PERSONAS EL ANUNCIO EN INTERNET?  

¡CLARO QUE LO VISITARÁN!

¿Y CONTACTARÁN CON PACO MÁS COMPRADORES CON PACO PARA VENDER LOS PISOS QUE TIENE MÁS BARATOS COMO LE HEMOS EXPLICADO ANTES?

¡CLARO QUE SI!

¿Y LE LLEVARÁ ALGUNA VISITA PARA VENDER EL SUYO?

POR SUPUESTO QUE SI

¡TAMBIÉN QUIERE VENDER EL SUYO SI SE PUEDE PORQUE TIENE A MÁS “JUANES” (USTED NO SE PREOCUPE)!

¿Y LE HARÁN UNA OFERTA POR EL INMUEBLE?

¡PROBABLEMENTE!

¿Y ENTONCES DONDE ESTÁ EL PROBLEMA?

QUE SE LA HARÁN EN 80.000 € O COMO MUCHO ¡COMO MUCHO EN 100.000 €! YA NI UN COMPRADOR SE LA HARÁ EN LOS 130.000 € ¡NI DE LEJOS!

¿PORQUÉ NO LE PAGARÁN A PACO YA LOS 130.000 € QUE ES EL PRECIO DE VENTA DEL ANUNCIO?

PORQUE CUALQUIER COMPRADOR, ¡CUALQUIERA!, VIÓ LA REBANA DE 150.000 € A 130.000 € Y ESA REBAJA
¡DESTAPÓ UNA FALSA SENSACIÓN DE NECESIDAD O URGENCIA POR VENDER CUANDO NO LA HABÍA!
 LO QUE PASÓ AQUÍ ES QUE UN “PEPE” NO HIZO BIEN SU TRABAJO, QUE SERÍA EXPLICARLE A UN 
“PACO” LA REPERCUSIÓN DE DEJAR UN  RASTRO PÚBLICO DEL PRECIO DE VENTA ANTERIOR Y EL DE DESPUÉS, PORQUE LOS PORTALES DONDE SE PUBLICAN LOS INMUEBLES PARA VENDERSE ¡NO BORRAN EL PRECIO DE VENTA DE ANTES! Y ESO A PACO NADIE SE LO EXPLICÓ, PORQUE SI SE LO HUBIERAN DICHO!, HUBIERA PUESTO EL INMUEBLE EN VENTA EN LOS 130.000 € DESDE UN PRINCIPIO Y HUBIERA RECIBIDO OFERTAS EN LO QUE REALMENTE VALÍA SU INMUEBLE DESDE UN PRINCIPIO PERO PEPE ANALIZÓ UN MES MÁS TARDE EL PRECIO DE MERCADO Y SE LO CONTÓ MAL Y TARDE A PACO LO QUE TUVO CONSECUENCIAS IRREPARABLES Y “VICIÓ EL INMUEBLE PARA SIEMPRE”

- Diseñaremos una página Web SOLO PARA SU INMUEBLE gracias al estudio creativo “EDITOR DE WEB” cuya web puede visitar para conocer sus diseños si lo desea. 

www.editordeweb.com 
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Y le enviaremos por correo los componentes para que vea como queda construida.

Cuando esté terminada se la enviaremos por correo directo a nuestros clientes compradores VERÁN LA PÁGINA WEB DE SU NMUEBLE.
Al no ofrecerle ver otros inmuebles “al lado” como hacen otras agencias NO PODRÁN COMPARAR.

¡Y EL INTERÉS POR SU INMUEBLES AUMENTA!
(Es una estrategia utilizada en el resto de Europa y EE.UU que tiene está teniendo muy buena aceptación entre nuestros clientes por la novedad.

ADEMÁS LE RECORDAMOS QUE NO ES UN ANUNCIO SINO TODA UNA PÁGINA WEB COMPLETA

¡Y REPETIMOS SOLO DE SU INMUEBLE!

Y ESTE INNOVADOR SERVICIO SE LO OFRECEMOS EN EXCLUSIVA PARA USTED PORQUE  DISPONEMOS DE UN DISEÑADOR GRÁFICO, UN DISEÑADOR WEB Y UN POSICIONADOR EN BUSCADORES QUE PONDREMOS A SU SERVICIO PARA AUMENTAR
MUCHÍSIMO LAS POSIBILIDADES DE VENDER SU INMUEBLE.
Le dejamos un ejemplo:
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Además publicaremos una completa ficha de su inmueble en nuestra página web inmobiliaria que está correctamente posicionada en nuestra localidad por las palabras clave buscadas por los compradores gracias al estudio creativo que nos diseñó y nos mantiene nuestra página web.

[image: http://www.bilbolink.com/wp-content/uploads/2015/10/posicionamiento.jpg]

- Crearemos un DOSSIER en PDF para enviar a los potenciales clientes. (Al igual que le mostramos este dossier en el que le explicamos todos y cada uno de los servicios que realizamos por UD). ¡NO dude que realizamos un dossier para poder vender su inmueble enumerando las ventajas potenciales de su inmueble y le presentamos el dossier A CADA UNO DE LOS ACTUALES CLIENTES QUE TENEMOS Y POR SUPUESTO DE LOS FUTUROS QUE VAYAN ENTRANDO EFECTO DE NUESTRA EFECTIVA PUBLICIDAD!
Le la carátula de algunos de nuestros llamativos dosieres:
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- Realizaremos un reportaje fotográfico profesional del inmueble.

- Realizaremos un plano del inmueble para que los compradores conozcan su distribución.
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- Grabaremos un vídeo de su inmueble, lo editaremos profesionalmente y se lo enviaremos para que se lo muestre a familiares y amigos.

[image: ]

- Publicaremos el vídeo profesional en nuestro canal oficial e nuestra empresa en youtube.com que pagamos por promocionar.

[image: ]
Además posicionaremos el vídeo en Youtube.com para subir las visitas y aumentar el número de posibles compradores para su inmueble.

[image: ]
 
- Avisaremos por correo a los clientes compradores que YA TENEMOS para que visionen el vídeo.

[image: ]
 
- Lanzaremos una campaña de MAILING a la bolsa de mails de clientes de la red de agencias de la red social inmobiliaria llamada MLS PROFESIONAL.

Se trata de una red de agencias que colaboran para vender su inmueble.
Es decir que si decide poner en venta su inmueble con nosotros ya sabe porqué se lo vendemos en 60 días, ¡PORQUE SOMOS MUCHAS AGENCIAS, O LO QUE ES LO MISMO, MUCHOS AGENTES LOS QUE VAN A TRABAJAR EN RED PARA CONSEGUIR EL OBJETIVO DE CUMPLIR NUESTRO COMPROMISO!

[image: ]

Puede visitar la página web si lo desea:
www.mlsprofesional.com

[image: ]
 - Lanzaremos una campaña de SMS a los teléfonos de los clientes de la red de agentes. 
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¡Y también lanzaremos una campaña de Whatsapp!
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¿Cómo lo hacemos?
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- Publicaremos su inmueble en múltiples portales lo que significa que si nos compara a otra agencia le demostramos que somos la que más nos preocupamos en publicitar su inmueble en internet para conseguir compradores, y es, ¡EN ESTOS TIEMPOS, SI SU INMUEBLE NO SALE PUBLICADO CORRECAMENTE EN INTERNET Y NO SOLO EN UN PORTAL CONOCIDO O DOS COMO PRESUMIRÁN NUESTROS COMPETIDORES SINO EN DECENAS! LAMENTABLEMENTE, UD NO VENDERÁ SU INMUEBLE RÁPIDO¡SE LO ASEGURAMOS!
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- Además renovamos nuestros anuncios para que salgan en primeras posiciones y no caigan en las últimas páginas.
De esa manera atraemos a nuevos compradores y aumentamos todavía más el número de compradores para su beneficio con nuestra exclusiva herramienta www.renovaranuncios.com que puede visitar si lo desea.
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- Colocaremos un cartel SE VENDE en la ventana o balcón (si lo tiene el inmueble).
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- ¡Realizaremos una campaña de cartelería en la zona donde se ubica el inmueble!

- ¡También realizaremos una campaña de buzoneo en la zona donde su ubica el inmueble!

- ¡Y añadiremos su inmueble a nuestro panfleto semanal destacándolo, los repartiremos en el barrio y también los depositaremos en nuestros locales colaboradores de la zona!
(Para obtener clientes ya que el 23 % de los compradores suelen encontrarse en un radio de acción de 2 a 5 Km 2 cuyo centro es a donde está situado el inmueble porque los vecinos, trabajadores, propietarios de tiendas o pequeñas empresas pueden interesarse en comprarlo por proximidad).

Le dejamos un ejemplo de un panfleto:
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Le mostramos un ejemplo de un modelo de cartel que pegaremos en las fachas que no hayan puesto las siglas R.E.A. 
(Responsable la empresa anunciadora y que por ley podemos colocar carteles publicitarios para promocionar la venta de su inmueble).

A diferencia de las demás agencias nosotros utilizamos papel fluorescente para diferenciarnos de los carteles de papel blancos y además para que el transeúnte pueda verlos por la tarde noche llamando su atención produciendo mejores resultados y mayor beneficio para Ud.
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- Además realizaremos también campaña de cartelería, de reparto de panfletos publicitarios y de buzoneo  en la localidad para atraer a también a compradores ¡De otras zonas!








- Colocaremos colgadores en las puertas de los domicilios de las fincas del barrio para promocionar que se vende su inmueble.
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- Atraeremos a colaboradores que nos aporten clientes compradores por su interés.

Utilizando la estrategia más antigua del mundo, ¡REGALAR ALGO! (EN ESTE CASO, DINERO EN EFECTIVO).

Se trata de repartir de nuestro beneficio por vender su inmueble un “pedacito” para conseguiremos colaboradores que quieran presentarnos clientes para comprar SU inmueble, aumentando la velocidad de venta.

Para este fin utilizamos una innovadora técnica que impacta y le aseguramos que atrae a personas particulares como amas de casa, trabajadores de la zona, empresarios y otras agencias que se ponen de inmediato en contacto con nosotros por PURO Y DURO INTERÉS ECONÓMICO.
¿Cómo lo hacemos?
Repartimos continuamente un panfleto muy especial por el barrio donde está ubicado su inmueble.

Le dejamos un ejemplo del panfleto para que compruebe su atractivo:
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- Puede contratar a nuestra empresa de Home Staging (Decorar para vender).

[image: ]
Home Staging (la casa puesta en escena en castellano) es un servicio enfocado a mejorar la primera impresión de una vivienda para venderla más rápidamente. Realizar técnicas de Home Staging no conlleva la realización de grandes reformas en la vivienda, ni tampoco llevar a cabo un trabajo de interiorismo.
El concepto de Home Staging nació en EEUU en los años 70, cuando se comprobó la eficacia de “preparar” la casa antes de venderla. Este servicio también goza de un gran éxito en países como Gran Bretaña, Holanda, Alemania y Francia y cada día está más consolidado en España.
¿Cómo lo hace nuestra empresa colaboradora?

Las 7 técnicas fundamentales del Home Staging:
1. Cambiamos la organización de las estancias, potenciando su espacio.
2. Adaptamos la decoración y la imagen de la vivienda, creando una casa con espacios despejados e iluminados.
3. Creamos estancias neutras y claras para un público diverso, atrayendo a más clientes interesados.
4. Ajustamos el mobiliario, para atraer a un mayor público objetivo.
5. Quitamos lo que hace la casa “tuya”, para que al comprador potencial le sea más fácil imaginar que ese espacio será su futuro hogar.
6. Potenciamos al máximo los puntos fuertes de la vivienda, arreglándola como si fuera un escaparate.
7. Preparamos fotos atractivas, para que su vivienda en venta atraiga más visitas. 
Tenga en cuenta que cuantas más visitas, mayor será la posibilidad de éxito en la venta.

Le dejamos algunos ejemplos de un trabajo de Home Staging para que lo vea más claro.
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- Realizamos jornadas de Open House para vender su inmueble.
[image: ]
Organizar una jornada de puertas abiertas (open house) es una técnica de marketing inmobiliario típica del mercado americano que conocemos, sobre todo, a través de las películas. En España estamos más habituados a ver estas jornadas de puertas abiertas en edificios públicos, pero también se utiliza para la venta de viviendas.
Un open house consiste en abrir la vivienda en venta al público en un ambiente distendido, incluso se agasaja a los visitantes con algún tentempié, para captar su atención y lograr una oferta de compra. Todo muy sencillo, pero para que un open house tenga éxito se deben seguir unos pasos en su organización.
1. Anunciar el evento con antelación
La improvisación no tiene cabida en la organización de un open house. Es fundamental tener un plan de acción para evitar errores. “Lo principal a la hora de organizar esta jornada de puertas abiertas es tener un buen cronograma para tener claro que hay que hacer en cada momento y al público al que queremos llegar”.
Quince días antes hay que iniciar una campaña de publicidad en los medios tradicionales, comercios del barrio e Internet. Los medios más habituales son, “notas de prensa, webs inmobiliarias, redes sociales, anuncios en prensa, cartelería, folletos, bases de datos y tele marketing”.

0. Preparar la vivienda
Es necesario acondicionar la casa para recibir las visitas y decorarla con ambiente de fiesta, con un buen catering y merchandising para los visitantes. Este acondicionamiento contempla desde la limpieza de la vivienda hasta la recreación de un ambiente hogareño que cautive a los visitantes para transmitir la imagen de una vivienda en condiciones de entrar a vivir.
0. Invertir en medios
Las agencias deben invertir en carteles indicativos de dónde está la vivienda, en publicidad de los pisos, invitaciones a clientes, azafatas para repartir folletos y regalos de empresa si quieren triunfar al organizar una jornada de puertas abiertas. “Muchas agencias inmobiliarias realizan open house sin medios, no invierten y fracasan”.
0. Disponer de un equipo para atender a los visitantes
El equipo de agentes de la agencia debe estar preparado para responder todas las dudas de los visitantes y captar su interés en la vivienda para hacer un seguimiento posterior de los clientes. Nosotros invitamos a todos los agentes inmobiliarios de nuestra red y los agentes colaboradores que están incluidos en nuestra MLS, para que conozcan la vivienda y puedan venderla mejora a sus clientes compradores porque lo importante para el vendedor es que se la vendamos finalmente ¿no?
0. Organizar la jornada fuera del horario habitual
Una de las ventajas del open house es el horario. Se busca que sea amplio y fuera del horario laboral para que los potenciales compradores puedan asistir sin problemas. Quizás por eso son los fines de semana los días más idóneos.
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0. Marcar la diferencia con la visita tradicional
La principal diferencia entre un open house y la visita concertada se encuentra en los resultados porque se consigue incrementar el número de visitas en menos tiempo. “Una casa que en un mes ha tenido tres visitas en un día de open house puede tener más de 20 visitas”.
Este incremento en las visitas no se traduce en la venta de la vivienda ese día, pero “sí se consigue aumentar el número de interesados en la propiedad en las semanas posteriores” 
Repetimos que “Igualmente permite a otros compañeros del sector conocer la vivienda para podérsela ofrecer a potenciales compradores”. El objetivo es dar a conocer la vivienda al mayor número de personas en el menor tiempo.
0. Ofertar un producto competitivo
Para conseguir el éxito en un open house el vendedor debe ofrecer “una casa vendible en precio y que sea competitiva en el mercado.
De nada sirve tomarse la molestia de acondicionar y publicitar la casa, si después el precio no se corresponde con la realidad del mercado.
0. Apta para viviendas de segunda mano
Aunque los expertos reconocen que es una técnica efectiva tanto en vivienda de segunda mano como nueva, se utiliza más en el primer caso. En ambos supuestos es imprescindible contar con la colaboración de una agencia que sepa desarrollar todo el proceso, porque no es una técnica que pueda gestionar el vendedor particular.
0. Cambiar la mentalidad en los compradores
Esta técnica de marketing requiere un cambio de mentalidad en compradores y vendedores porque es algo a lo que no estamos habituados, aunque “la gente lo valora muy positivamente”. Frente a la sorpresa inicial que supone la puesta en escena de un open house “los clientes se dan cuenta de que la inmobiliaria trabaja para vender el piso”. Además, los agentes comerciales deben estar bien formados para saber transformar las visitas en negociaciones posteriores, porque no es fácil que se hagan ofertas de compra en un open house.
0. Técnica para tiempos de crisis
A pesar de ser una técnica poco utilizada, lleva tiempo intentando abrirse un hueco en el mercado español. El problema es que con la crisis las agencias tienen menos recursos económicos y si se hace con pocos medios resulta un fracaso. “El mercado ha cambiado y necesita profesionales que sepan desarrollar las acciones necesarias para lograr el éxito en la venta de cada propiedad según sus características, lo que favorece la aplicación de diversas técnicas de marketing.








Publicaremos su inmueble en las principales redes sociales porque si, no lo hacen agencias competidoras también le aseguramos que tardará muchísimo en vender su inmueble.
 
Facebook.com y Twiiter.com

[image: http://www.trecebits.com/wp-content/uploads/2015/07/facebook_2015_logo_detail.png]                 [image: ]

Le enviaremos un BLOG para que UD. aprenda con preguntas realizadas por otros compradores.
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Atenderemos las llamadas y correos de clientes interesados en comprar inmueble. Y ELEGIREMOS LOS ¡INTERESADOS QUE REALMENTE PUEDAN COMPRAR! ES DECIR HAREMOS MENOS VISITAS, DE ACUERDO, PERO LE EVITAREMOS VISITAS DE ¡CURIOSOS, PARADOS O GENTE QUE GANA QUIENTOS EUROS AL MES CON CONTRATOS TEMPORALES! QUE NO SE TRATA DE HACER COMO HACEN NUESTRO COMPETIDORES PARA TENERLE CONTENTO, EL LLEVARLE VISITAS POR CALMARLE LOS NERVIOS Y SALVAR AL CLIENTE PARA , MANTENER SU INMUEBLE EN LA CARTERA DE LA AGENCIA, ¡AQUÍ LA RAÍZ DEL NEGOCIO PARA UD. Y PARA NOSOTROS!

ES VENDER SU INMUEBLE ¿O NO?
 
Presentaremos su inmueble, preparándolo antes de la visita para ello recomendamos a nuestros clientes que nos faciliten un juego de llaves al que le asignamos un código de seguridad. 
 
¡No dude que los inmuebles que antes se venden son los que la agencia puede mostrar rápido!

Además a cambio de ese juego de llaves el agente le dará la fotocopia de su DNI para que sepa a quien le dio las llaves como medida de protección para UD.

[image: ]
Si nos ha dejado llaves de su inmueble le avisaremos cuanto tengamos que hacer una visita y además le enviaremos o un mail,  un SMS o le llamaremos SIEMPRE después tras haberla realizado para decirle qué nos ha dicho el cliente acerca de su inmueble para que ESTÉ CORRECTAMENTE INFORMADO.   
Además custodiamos sus llaves en caja de seguridad especial para llaves…
[image: http://www.ntseguridad.com/images/T/sin%20titulo-570.JPG]
…para que estén a buen recaudo como se hace en estos casos a diferencia de la agencias competidoras que las tienen simplemente dentro de su local y además tienen la mala costumbre de escribir en su llavero la dirección completa con el nº y puerta de los inmuebles en venta, tal y como están las cosas ahora los ladrones roban agencias inmobiliarias, cogen decenas de llaves, saquean decenas de inmuebles y ahora sabe como lo hacen, en nuestro caso Ud. puede quedarse tranquilo/a de que eso ¡no sucederá!.
Y para garantizar todavía más su seguridad, nos pasamos a ver el estado de su inmueble todos los lunes, miércoles y viernes 
¡Aunque no tengamos visitas!
Esto lo hacemos para verificar e informarle que ¡NO HAN ENTRADO “OCUPAS!
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- Realizaremos el cierre de la operación con el cliente aplicando técnicas de venta.
Nuestros agentes se han preparado mediante la prestigiosa web de formación:
www.cursosdeventa.com
(Puede visitarla si lo desea para ampliar información).
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Y además también reciben más formación de otra web prestigiosa todos los lunes a las 10:00 H por videoconferencia, que también puede visitar si lo desea para ampliar información, se llama

www.asociacioninmobiliaria.com
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Y por lo tanto reciben un diploma acreditativo como este:
[image: ] 

Y también periódicamente correos con video formación para reciclarse y aprender nuevas técnicas de venta para mejorar su profesionalidad en beneficio de los vendedores de inmuebles como Ud.
Realizamos una encuesta para saber qué opina el comprador acerca de su inmueble.
Lo cual nos ayuda mejor a venderlo, y que firma el comprador para acreditar a la agencia que el agente ha realizado la visita correctamente.
Le dejamos un ejemplo:
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- Le mantendremos informado periódicamente del trabajo que realizamos con relación a la venta de su inmueble.
[image: ]
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- Nos encargaremos de cumplimentar el documento para RESERVAR su inmueble para recoger la firma con la oferta por parte del comprador y el importe que usted nos solicite para detener las visitas a su inmueble por parte de la red de agentes de la MLS PROFESIONAL.
Le mostramos cual es el aspecto y sus cláusulas.
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- Nos encargaremos de presentarle la oferta realizada por el comprador por escrito con el documento SEÑAL para que si usted lo ve conveniente aceptar la oferta libremente y deje de hacer visitas UD. con otra agencia o con cualquier otro potencial comprador.
¡A CAMBIO, LE ENTREGAMOS EL IMPORTE DE RESERVA QUE NOS ENTREGÓ EL COMPRADOR EL DÍA EN EL QUE NOS FIRMÓ EL DOCUMENTO RESERVA Y CERRAMOS EL TRATO!
Este es el aspecto y las cláusulas del documento SEÑAL, se lo mostramos porque si nos va conociendo SI ALGO NOS CARACTERIZA ES EL HABLAR POCO Y DEMOSTRAR MUCHO, INFORMAR COMO ES DEBIDO, EL ORDEN, LA TRANSPARENCIA ABSOLUTA Y TOTAL CON EL CLIENTE.
 [image: ]



- Si no tiene el certificado energético nos encargaremos de tramitárselo y ¡A UN PRECIO RAZONABLE! Ya que es obligatorio tenerlo el día de la firma ante notario según el Real Decreto 235/2013, de 5 de abril, por el que se aprueba el procedimiento básico para la certificación de la eficiencia energética de los edificios.
[image: ]
 
 

- Le informamos de la documentación que tiene que aportar a la firma a continuación:
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OPCIÓN 1
SI UD NO TIENE HIPOTECADO EL INMUEBLE QUE QUIERE VENDER

.   

1º  Último recibo pagado de suministro de electricidad.  

2º Último recibo pagado de suministro de aguas potables. 

3º Último recibo pagado de suministro de gas. 

4º Certificado energético. 

5º Certificado del estado al corriente de las cuentas de la comunidad de propietarios.  

6º Escritura original de la propiedad. 

7º Último recibo de I.B.I (recibo de contribución).

8º Carta de pago sellada por el registro CERTIFICANDO QUE LA HIPOTECA ESTÁ PAGADA.

9º Nota simple certificando que el inmueble está LIBRE DE CARGAS.

Y además el inmueble deberá ser vendido libre de ocupantes y de cualquier otro vicio o carga. 


OPCIÓN 2

SI UD SI TIENE HIPOTECADO EL INMUEBLE QUE QUIERE VENDER.   




1º  Último recibo pagado de suministro de electricidad.  

2º Último recibo pagado de suministro de aguas potables. 

3º Último recibo pagado de suministro de gas. 

4º Certificado energético. 

5º Certificado del estado al corriente de las cuentas de la comunidad de propietarios.  

6º Escritura original de la propiedad. 

7º Último recibo de I.B.I (recibo de contribución).

8º  Certificado de saldo pendiente de la hipoteca y que acuda el gestor del banco a notaría a la firma de la venta a cobrar para SALDAR LA DEUDA DE LA HIPOTECA.
     
Y además el inmueble deberá ser vendido libre de ocupantes y de cualquier otro vicio o carga. 




Le informamos de los gastos que tendrá al vender:
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OPCIÓN 1
SI NO HIPOTECA Y TIENE EL INMUEBLE COMPLETAMENTE PAGADO

1º La parte proporcional que le corresponde de los honorarios del notario. Es decir un tercio de la factura del notario.

2º Impuesto nº 1. La plusvalía municipal. 
Se paga como mucho en los 30 días siguientes a la fecha de la venta ante el notario.
Se paga en el ayuntamiento de la localidad donde está el inmueble y allí le dirán el importe que tiene que pagar, pregunte en su ayuntamiento la documentación que tiene que aportar porque en cada uno le piden una diferente.

3º Impuesto nº 2. Impuesto por el incremento del patrimonio.
Se paga en la declaración de la renta. Por lo que NO debe gastarse todo el dinero obtenido por la venta.
Si quiere gastarse dinero y guardarse lo que le corresponde a los impuestos que pagará en la siguiente declaración por el incremento del patrimonio deberá consultar con el gestor de la familia y sino lo tiene deberá contratar un gestor especializado porque si se gasta el dinero que le corresponde pagar para este impuesto tendrá que pagar una multa además del importe correspondiente al impuesto.

OPCIÓN 2
SI TIENE HIPOTECA

Además de los gastos anteriores…

4º Comisión por cancelación anticipada de préstamo hipotecario al banco que le concedió la hipoteca. Según lo que firmó en su hipoteca, normalmente entre el 1 y el 3% del importe que le queda por pagar de hipoteca en la fecha de la venta de su inmueble).

5º Gestoría que tramite todas las gestiones necesarias.

6º Carta de pago. Documento que certificará al registro que ya no debe esa hipoteca.

7º Notaría. Un señor llamado Notario leerá, escribirá y dará fe firmando la carta de pago que se ha pagado la hipoteca.

8º Registro de la propiedad. Un señor llamado Registrador de la propiedad leerá la carta de pago y registrará esa carta de pago en su base de datos y la sellará dando fe de que está inscrita oficialmente terminando el proceso.

¡Por supuesto le asesoraremos e informaremos de la provisión de gastos que tendrá por la venta de su inmueble lo más aproximadamente posible!

Podrá consultarnos lo que necesite y nosotros transmitiremos su pregunta a nuestro departamento jurídico para devolverle una respuesta. 

[image: http://www.sincofarma-rj.org.br/wp-content/uploads/2013/04/DEPARTAMENTO_JURIDICO2.jpg]

 


Le enviaremos por E-MAIL un borrador del contrato de arras arreglo a Ley y lo haremos antes de la firma ante notario para que lo lea Ud. o su gestor si lo desea.
Estas son sus cláusulas para seguir manteniendo nuestro compromiso de transparencia:
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- Re-negociaremos con la parte compradora lo necesario y modificaremos el contrato de arras hasta que haya acuerdo y quede todo claro en él.
  
- Le ayudaremos a solicitar al presidente de la comunidad o a los administradores de la finca la CARTA DE ESTADO AL CORRIENTE DE PAGO EN LAS CUENTAS DE LA COMUNIDAD DE SU INMUEBLE.
 
Si su inmueble tiene hipoteca, le ayudaremos a solicitar:
A) Certificado de saldo pendiente de la hipoteca y que acuda el gestor del banco a notaría a la firma de la venta a cobrar para SALDAR LA DEUDA DE LA HIPOTECA.
B) Carta de pago sellada por el registro CERTIFICANDO QUE LA HIPOTECA ESTÁ PAGADA.
- Antes de la firma le entregaremos un documento con la relación de los cheques con las cantidades que percibirá el día de la VENTA ante el Notario en el que también le indicaremos qué documentación tiene que llevar a la firma a modo de recordatorio.
 
- Asistiremos con Ud. a la firma en la notaría que designe la parte compradora como se suele hacer y estaremos con Ud. hasta que finalice el acto de la compraventa, (nos gusta completar nuestro trabajo).

[image: https://i.ytimg.com/vi/Bnj8gU03D7M/maxresdefault.jpg]
 
- Si es necesario gestionaremos la contratación del Notario y le asesoraremos en TODO, hasta que reciba las cantidades estipuladas en el documento contrato de arras y señal.

¡PORQUE RECUERDE, A DIFERENCIA DE MUCHÍSMOS DE NUESTROS COMPETIDORES NUESTRO COMPROMISO ES HACER LAS COSAS ARREGLO A LEY POR LO QUE LE REPETIMOS QUE  NOSOTROS, SIEMPRE, DAMOS EL DINERO RECIBIDO DE LA RESERVA QUE NOS DIO EL COMRPADOR Y SE LO ENTREGAMOS AL FIRMAR UD EL DOCUMENTO DENOMINADO SEÑAL! 

- Nos gusta que UD. se sienta tratado como se merece, por ese motivo le enviaremos un TAXI que le recogerá en la dirección que UD. nos facilite y le llevará a la Notaría. 

[image: http://www.aytobenavides.es/export/sites/aytobenavides/galerias/imagenes/Galeria_fotos/taxi.png]

Finalizada la firma también le llevará:
Opción A: La más conveniente. A su entidad bancaria a ingresar el/los talones/cheques. (Hasta un importe de 20 €).
Opción B: La que tiene más riesgo. A la dirección que UD. le diga al taxista. (Hasta un importe de 20 €).
 


- 
- Y para relajarse tras los nervios normales después de los días previos y posteriores a la venta de su inmueble le regalamos una sesión de SPA para dos personas en un conocido balneario de la localidad de manera que la semana siguiente a la firma recuperará el día a día normal y comenzará con energías renovadas.
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Y ahora se preguntará  ¿Cuanto tengo que abonar para que realicemos todos estos servicios para UD.?

Le ofrecemos dos opciones para que podamos vender su inmueble para que escoja la que mejor se ajuste a sus necesidades.
 

OPCIÓN  1 Sin exclusiva.

Ejemplo de cómo lo cobraríamos nuestros honorarios: (Tras analizar y obtener el precio de mercado).
Si el precio por la venta de su inmueble es de 100.000 €, nosotros percibiríamos 4.500 € SOLO CUANDO SE LO VENDAMOS 
Y Ud. finalmente cobraría 95.500 €
Porque incluiríamos los honorarios de venta de 4.500 € dentro del precio de venta al público de 100.000 €

Le dejamos una imagen explicativa para que lo vea más claro la explicación que le hemos facilitado.
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Ejemplo 1 de cómo verá el comprador su ANUNCIO con la OPCIÓN 1

[image: ]           

¡Si elige la opción 1 igualaremos los servicios que le ofrecen las demás agencias y gestionaremos la venta de su inmueble con muchas ganas!

En la parte final de este informe encontrará los datos directos para que contacte y podamos comenzar a darle el servicio elegido.
OPCIÓN 2 Por ser miembro del CLUB VIP, estos servicios solo ascienden al 3 % del valor del precio de su inmueble. Los miembros del club son los propietarios que nos dejan gestionar la venta de su inmueble solo durante 90 días en exclusiva.
Ejemplo de cómo lo cobraríamos nuestros honorarios. (Tras analizar y obtener el precio de mercado).

En el mismo caso expuesto en la opción 1, es decir para un  precio de venta de mercado de 100.000 € por la venta un inmueble.
Nosotros percibiríamos 3.000 € SOLO CUANDO VENDAMOS SU INMUEBLE.
Y Ud. finalmente cobraría 100.000 €.
Porque el precio esos 3.000 € los sumaríamos a los 100.000 € que Ud. quiere.
Y el inmueble saldría a la venta en un precio de venta público de 103.000 €


La diferencia es que Ud. ganaría 4.500 € más que en la opción 1 por ser miembro del club al confiarnos su inmueble a nosotros 
solo durante 60 días.

Le dejamos una imagen explicativa para que lo vea más claro la explicación que le hemos facilitado.
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Ejemplo 2 de cómo verá el comprador su ANUNCIO con la OPCIÓN 2
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.Si elige la opción 2 `¡Bienvenido al CLUB VIP de nuestra empresa! ¡NO PERDAMOS NI UN MINUTO!
En la parte final de este informe encontrará los datos directos para que contacte y podamos comenzar a darle el servicio VIP.
-  Y para garantizarle sus derechos podemos poner si lo prefiere todo POR ESCRITO a través de una nota de encargo de servicios que es un acuerdo revisado por la organización del consumidor. (Este es su aspecto):                            
         [image: ]


Además rellenaremos una ficha muy completa con todos los datos y las características de su inmueble. (Como esta):
[image: ]
Cuyos datos insertaríamos en nuestro potente programa de gestión inmobiliaria o C.R.M. inmobiliario que cumple la LOPD (Ley de protección de datos de carácter personal), cuyo nombre es PROGRAMAINMOBILIARIO y que puede conocer en la página web http://www.programainmobiliario.es si lo desea. 
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Le informamos que hemos consulado don la base de datos de nuestro programa informático y a actualmente tenemos en nuestra base de datos…
…más de 15 clientes interesados en comprar un inmueble con las características que tiene el suyo.

¡A nosotros nos encantaría gestionar su inmueble y ponernos a vendérselo enseguida!

Siempre que Ud. quiera contar con nosotros, ¡por supuesto!

Si cree conveniente que le aclaremos algún punto expuesto en este dossier estamos a su entera disposición y por ese motivo le dejamos nuestros datos a continuación:

Agencia  

Teléfono directo:

Correo electrónico:

Página Web:




 Esperamos haberle sido de ayuda y sea cual sea la decisión que tome, ¡gracias por su tiempo!.


 Atentamente:
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Al stcien o o prvie o Ley Orgiolen 15180 de 13 de dcembre, de Peecidn e Dot de Corite Peronal, EI
AGENTE informa al Usurio de Ia existenci de un fichero automatizado de datos de carcter personal creado por y para dicha (zcopias)

RESERVA DE INMUEBLE DE VENT A | e eiNTe e s o e b pbfied e b st b et i et e e sttt | 1 COMPRADOR

‘oposicidny cancelacidn de los datos personales mediante solicitud escritsy frmada dirigida a I razén socal del AGENTE. Debers 1AGENTE
contener: nombre y apelldos del Usuario domicilo, ftocopia del NIF, con I peticidn correctamente esrita.

Enla localidad de @ a @ de @ | de2016
| | e |

TrTuLARES:
o De una parte, como PARTE OFERTANTE (COMPRADOR), quien actua en representacion propia ylo de los demds futuros titulares del contrato de arrendamiento, con los siguientes datos identificative
‘m’uul o @ 1w APELLIDO ® [ APELLIDO @ ’Wl oI @ ||'ELEro||o ® ‘ MATL (51 1o tien) Q) ‘
o o parto como AGENTE colaboador de MERCA SERVICE, Konticado oficiamens como:
’Tsm 078 o ,‘T:ucn an ‘ E-MATL AGENTE e} ‘ TELEFONO AGENTE [} ‘
INTERVIENEN:

Todaslas partes, en las respeciivas caiidades con que actuan, se manifiestan con plena capacidad legal para fimar este documento y a tl efecto EXPONEN:
Qe ambas partes han convenido en el olorgamiento de esta OFERTA Y RESERVA DE VENTA de acuerdo a las siguienies CONDICIONES:
L- INMUEBLE A RESERVAR.

'DOMICILIO DEL INMUEBLE A RESERVAR an ’—F MERO (5 ’Tsm ) ’Twmrn BcA an ‘conmoronn ) ‘muunm =) " OVINCIA (n)‘

Elinmueble, objeto del presente contrato consta de: )

| [Recwswoor [ | cowepor | | cocwa | [ DomwroRios | [Bawo|

IL- CONDICIONES PARA ALQUILAR EL INMUEBLE OFRECIDAS POR EL OFERTANTE/COMPRADOR.
O Las CONDICIONES ofrecidas por el OF ERTANTE/COMPRADOR para firmar el contrato de arrendamiento con el PROPIETARIO son:

‘ 1° La precio final ofrecido por el OFERTANTE, a pagar al PROPIETARIO es de ‘

RECIO DE COMPRAENN:  (23) | PRECIODE COMPRA EN LETRA @n
€ # EUROS #

[ 2" Los gastos de compraventa ¢los abonara la parte COMPRADORA 0 VENDEDORA o sern ARREGLO A LEY? |

@)

‘ 3% El uso al que el OFERTANTE destinaria el inmueble es de:

‘ VIVIENSAHABITUAL 0 3% EL GRERTANTE QUIERE EL INMUELE CAWUESLADO © VAGIO? (26)

= = e

| 4 Lafecha de fima de a compraventasera | @ [ gel [ ™ [de2on | Alas | [ Min | &n | | tancaria | Laagencia

| Direccion donde se firma el contrato: o
Conidone v damandede o S FERTANTE COMPRAGOR @

IIL ENTREGA DE RESERVA Y RECONOCIMIENTO DE HONORARIOS DEL AGENTE.

‘ - Los pagos del OFERTANTE ascenderian : ‘ Del precio de venta ‘ H ‘ De honorarios ‘ i ‘ [ ‘ i ‘ Gueisumen ‘ = ‘
|| Eneste acto el OFERTANTE entrega al AGENTE, en EFECTIVO, INGRESO EN CUENTA O TRANSFERENCIA BANCARIA.y en concepto de RESERVA delinmueble. | " @
@ @ @ @
P —————] I p—— Prw— [ 2 [ o suman @

IV. ~ RECOGIDA Y AUTORIZACIGN AL AGENTE PARA ENTREGAR LA RESERVA AL PROPIETARIO.
Lo cantidad destinad a reserva, queda dopositadaen a fazon social del AGENTE, hasta a oceptacion do TODAS las condicones por part dol PROPIETARIO.

E| OFERTANTE/COMPRADOR autoriza al AGENTE a entregar la mitad de Ia canfidad de RESERVA al PROPIETARIO i acepta las condiciones aqui pactadas en plazo de tiempo do maximo 5 dias habiles
(No sabados, domingos i festivos) para aceplar las condiciones offecidas, @ contar desde a focha de firma del presente documento.

V.~ INCUMPLIMIENTO POR ALGUNA DE LAS PARTES QUE ACEPTA EL OFERTANTE.

Si 6l PROPIETARIO S aceptase todas las condiciones derlro del plazo esiipulado, el AGENTE aportara al OFERTANTE/COMPRADOR una copi fimada por el PROPIETARIO de un documento denominado SENAL Y
ACEPTACION DE LAS CONDICIONES para certicar que el AGENTE ha entregado el importe pactado (EI 50% del import refljado en Ia celda 43) y que i propietario SI HA ACEPTADO TODAS LAS CONDICIONES y s ol
AGENTE consigue la aceptacion de lodas las condiciones, entonces el OFERTANTE e autoriza a cobrar el primer pago de los honorarios pactados en esta oferta que es la olra mitad del importe de reserva fecogido en este
‘acto, quedando pendiente el pago del OF ERTANTEICOMPRADOR al AGENTE del RESTO de las cantidades pactadas en fa RESERVA el dia de a frma del contrato de arrendamiento,

i ol PROPIETARIO NO aceptase las condicions expuestas on esta oferta on plazo do iempo do maximo 5 dias habils (No sabados, domingo i festvos, a contar dosdo la focha de fima dol prosente
documento, el AGENTE devolvers al OF ERTANTE la totaidad, (E1100% del importe refleado en la ceda 43) del importe de RESERVA recibidos, eximiendo al AGENTE y a PROPIETARIO de reclamacicn o
Indemnizacion alguna por 1 negativa a firmar por parte del OF ERTANTE/COMPRADOR.

i despuss de haberse aceptado las condiciones por lodas las partes, ol OFERTANTE/COMPRADOR o firmase el contrato de arrendamiento en a fecha pactada en la 4* CONDICION del presente documento,

‘ol OFERTANTE/COMPRADOR perderd todas las cantidades entregadas, (E1 100% del mporte refljado en la ceida 43),sin derecho a reclamar al AGENTE y al PROPIETARIO indemrizacion alguna.

SOLO HAY UNA EXCEPCION A ESTA RETIRADA DE LA OFERTA POR PARTE DEL OFERTANTE QUE ES SOLO EN EL CASO DE QUE LE DENIEGUEN EL PRESTAMO HIPOTECARIO EN DOS

‘OCASIONES CERTIFICANDOLO AL PROPIETARIO POR ESCRITO PARA RECLAMARLE LA MITAD DEL IMPORTE ENTREGADO COMO RESERVA expuesto en la celda 43 el presente documento.

i ol PROPIETARIO acepta las condiciones.y posteriormente o firmase ol contrato de arrendamiento en la fecha pactada on fa 4* CONDICION con todas las clausulas de esta oferta devolverd al OFERTANTE,

©l doble de la cantidad que recibic o PROPIETARIO y of OF ERTANTE/COMPRADOR exime ol AGENTE de a feclamacion de los honerarios cobrados por la gestion que ¢l AGENTE PORQUE SI LAS REALIZO.,
VI.-DOCUMENTACION NECESARIA PARA LA FIRMA Y REDACCION DEL CONTRATO DE ARRAS.

E| OFERTANTE/COMPRADOR certifica que os conocedor de que para fimar o conlrato de compraventa con of PROPIETARIO, ha de aportar al AGENTE para la posteior olaboracion del colrato de arras, 0s datos de.

TODOS los ttulares que vayan a comprar el inucble ante nolario incuyendo los suyos, especificados en las siguientes 2 celdas: 2]

[T DN N, s, domictioy ssada vl || 2 W decomta 49 F ERTANTE pr s e oo oo s . o o

VL. -DOCUMENTACION NECESARIA PARA LA FIRMA Y OBTENCIGN DE PRESTAMO HIPOTECARIO PARA LA COMPRA DEL INMUEBLE OBJETO DEL PRESENTE CONTRATO.
+EI OFERTANTE va a solicitar préstamo hipolecario para a compra del inmueble? (EI OFERTANTE debe de especificar una de las dos opciones con una °X')

[~ | Porsucuenta, visitra una entidad bancaria conocida o NO solicita préstamo alguno porque dispone del 100 % del dinero para pagar tanto el precio de

venta que quiere el propietario como el resto de los gastos.

Solicita los servicios de la agencia Financiacicn que ascienden a ) ‘

(u)
[ Por un importe de préstamo de €

i o OFERTANTE/COMPRADOR tiene que oblener préstamo a raves de la agencia presentard (de e y de todos los titlares del préstamo), FOTOCOPIAS de los documentos expuestos en las siguientes 3 celdas al para
que pueda enviarselas al departamento de financiacion. E| OFERTANTE/COMPRADOR tiene de plazo 7 dias naturaies a contar a partrde a focha del encabezado del documento y abonar 3.000 € + IVA exira por el servicio.
n

| 17 NI 0 NIE, tefefono, domi

y estado civil 2\ de cuerta del OFERTANTE pora abonar la luz, agua y as. (51 procede) | 3" Contrato de trabijo, 3 limas nominas, lima renta y vida laboral ecierte.

i nolo hace perderd las cantidades entregadas eximiendo al AGENTE de reclamacion o indemnizacion alguna.
Leidas y comprendidas todas las clausulas y para que asi conste lo firman por duplicado en la localidad y fecha del encabezado.

SELLO Y FIRMA DEL AGENTE () FIRMA DEL OFERTANTE (FUTURO COMPRADOR) Y/0 DE SUREPRESENTANTE  (49)
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A lo fectos de o previsto en Ia Ley Orginica 151999, de 13 de diciembre, de Protecién de Datos de Cardcter Personal, EI s cors
) ) e e e b e s £ e e o o e P
SENALIZACION DE INMUEBLE DE VENTA | it e i 2 ENTE it s G sob b potiod o e st de et o tbionds sk ity | | PROPIETARIO
o el e it s e i e B G 1 i sl NGENTE: Dot | 1 COMPEADOR
contener: nombre y apellidos del Usuario domicilio, fotocopia del NIF, con la peticidn correctamente escrita.

Enla localidad de @ a @ de @ | de2016
| { e |

TITULARES:
= Deunaparte, como PARTE VENDEDORA, quien actia en representacion propia y de su esposa, con los siguienies datos idenificatvos:

‘m’uunwn- @ [1e APELLIDO ®) [ 2 APELLIDO © [DNIoNIE @

y de ota parte como AGENTE colaborador de MERCA SERVICE, dentiicado oficaimente como:

AGENTE D/D® (a0 AGENCIA an ‘Emuuasm an ‘mmuomsm )

TELEFONO (® [E-MAIL (Silo tiene) ®

INTERVIENEN:
Todos las partes,en las rospectias calidodes con que actian, se marifiestan con pena capacidad lega parafim este documento  atal cfocto EXPONEN:
Que ambas partes han convenido en efclorgamierto de esta SERAL Y ACEPTACION DE OFERTA Y CONDICIONES DE COMPRA-VENTA de acuerdo a s siuiertes CONDICIONES:
L- INMUEBLE A SERALIZAR.

'DOMICILIO DEL INMUEBLE A RESERVAR. (a9) [NOMERO (5) [PUERTA () |[ALTURA(7) ’Tsu as) ‘CODXGON"AI. a9) lmuunm (o) [PROVINCIA @

El inmucble, objeto del presente contrato consta de: )

| | RECIBIDOR | COMEDOR [ cocina | DORMITORIOS Buno‘

IL- CONDICIONES PARA VENDER EL INMUEBLE ACEPTADAS POR EL PROPIETARIO/VENDEDOR.
O Las CONDICIONES aceptadas por el PROPIETARIO/VENDEDOR para firmar el contrato de arrendamiento con el PROPIETARIO son:

[ 1% La precio inal aceptado por el PROPIETARIO, a cobrar al OFERTANTE es de |"**° "€ Y™R¥H™ @) [ myrcopevaamy uma EUROS %
| 2 Los gastos de compraventa ¢ los abonara Ia parte COMPRADORA o VENDEDORA o serdn ARREGLO A LEY? | Gl

‘ 3* El inmueble vendido por el PROPIETARIO es de:

[ 4 Lafocha do fima de la compraventa sera | ™ [(ael [ ®[de2016 [Ates [ @7 min |en | | tanotaria |  [Laagencia

‘ Direccion donde se firma el contrato (Opcional): )

‘ VIVIENDA HABITUAL 0 2 RESIDENCIA| @ ‘nvsmmvmne ELINWUEBLE ZAMUEBLADO 6 VACIG? (27)

Condicions

ictonaes demandadas por ol COMPRADOR (35)

I1L ENTREGA DE RESERVA Y RECONOCIMIENTO DE HONORARIOS DEL AGENTE.

=]
‘ - Los cobros del PROPIETARIO ascenderian del precio de vena ‘ €
: on =) o
[ - EI PROPIETARIO abonard al AGENTE: [ 0e nonorarios | P pre—— & [ quesuman [ € impuenonn
[ Eneste acto el AGENTE recibe en este cto del COMPRADOR, en EFECTIVO, INGRESO EN CUENTA O TRANSFERENCIA BANCARIA y en concepto de SERAL del inmuetie. ‘ °

‘ - Quedando por cobrar en la firma de la venta ante notario: ‘ ‘ ¥ de ahi el PROPIETARIO debe descontar su hipoteca, plusvalia y demas gastos por vender

@

@ @
‘ - Quedando por abonar al AGENTE en la firma ante notario ‘ De honorarios ‘ € impunsios )

e — T [auwomn |

| i st o e, ot i o o 1 i e o X EECTIO st dcrt

n horo de un 159 por o que e importe de s honoraros final asciende a4 canidad de 4.000€

IV. - RECOGIDA Y AUTORIZACION AL AGENTE PARA ENTREGAR LA RESERVA AL PROPIETARIO.
La cantidad destinada a reserva, queda depositada en la razon social del AGENTE, hasta a aceptacion de TODAS las condiciones por parte del PROPIETARIO.

E| OFERTANTE/COMPRADOR autoriza al AGENTE a entregar la mitad de Ia caniidad de RESERVA al PROPIETARIO i acepta las condiciones aqui pactadas en plazo de tiempo de maximo 5 dias habiles
(No sabados, domingos i festivos) para aceptar las condiciones offecidas, @ contar desdo a focha de fifma del presente documento.

V.~ INCUMPLIMIENTO POR ALGUNA DE LAS PARTES QUE ACEPTA EL OFERTANTE.

Si el PROPIETARIO S aceptase todas las condiciones denlro del plazo esifpulado, ¢l AGENTE aportard al OFERTANTEICOMPRADOR una copia fimada por el PROPIETARIO de un documento denominado SENAL Y
ACEPTACION DE LAS CONDICIONES para ceticar que el AGENTE ha eniregado el importe pactado (E1 100% del importe eflejado en la celda 43) y que el propietario S| HA ACEPTADO TODAS LAS CONDICIONES y s e
AGENTE consigue Ia aceptacion do todas las condiciones, ontoncos of OFERTANTE/COMPRADOR lo autoriza a cobrar ol pimer pago de los honorarios pactados en esta oferta quo os la olra mitad del importo do reserva
recogido en este acto, quedando pendiente ¢l pago del OF ERTANTE/COMPRADOR al AGENTE del RESTO de las cantidades pactadas en a RESERVA el dia de la rma del contrato de arrendamiento.

i o PROPIETARIO NO aceptase las condiciones expuestas en esta oferta en plazo de tiempo de maximo 5 dias habies (No sabados, domingo i esios, a contar desde la fecha de firma del presente
documento, of AGENTE dovaivord al OFERTANTE la totalidad, (E1 100% dolimporto refleado on I colda 43) dol importo do RESERVA recibidos, eximiendo al AGENTE y al PROPIETARIO de reckamacicn o
indemnizacion alguna por a negativa a fimar por parte del OF ERTANTE/COMPRADOR.

i despuss do haberso aceplado las condicones por todas o parts, of OFERTANTEICOMPRADOR o firmase of contrato de compraventa ante ntario n o fecha pactada n a 4* CONDICION delpresente documento,
ol OFERTANTE/COMPRADOR perdora todas s cantlades entregadas, ( 100% dol mport rfljado enla ceda 4 sin derecha a reclamar of AGENTE y ol PROPIETARIO indemrizacion alguna.

50LO HAY UNA EXCEPCION A ESTA RETIRADA DE LA OFERTA POR PARTE DEL OFERTANTE QUE ES SOLO EN EL CASO DE QUE LE DENIEGUEN EL PRESTAMO HPOTECARIO EN DOS

‘OCASIONES CERTIFICANDOLO AL PROPIETARIO POR ESCRITO PARA RECLAMARLE LA MITAD DEL IMPORTE ENTREGADO COMO RESERVA expuesio en a celda 43 del prosente documento.

Si ol PROPIETARIO acepta as. o firmase el contrato de n1a fecha pactada en la 4" CONDICION con todas las clausulas de esta oferta devolver al OFERTANTE,
o doblo doa cantdad Qi rocis of PROPIETARIG y f OF ERTANTEICOMPRADOR oximo al AGENTE do a rocamacion d 105 honararios cobrados po a Gosion quo 6| AGENTE PORGUE S1 LAS REALIZO,

VI.-DOCUMENTACION NECESARIA PARA LA FIRMA Y REDACCION DEL CONTRATO DE ARRAS.
O EI OFERTANTEICOMPRADOR certifica que es conocedor de que para finar of coniralo de compraventa con of PROPIETARIO, ha da aportar al AGENTE para a posterior elaboracion del contrato de arras,los datos de

TODOS los titulares que vayan a comprar f mueble ante notano incuyendo s suyos, especificados en 125 suientes 2 celdas: )

|12 DNl 0 NIE, telefono, domicilio y estado civi. | 2* Escritura de propiedad. | 3* Fotocopia del recibo de contribucion PAGADO. | 4° Certficado de deuda de la comunidad al corriente
- & Ulimo recibodel agua | 3. 5 & Ulimo de fa hipoteca (5 iene)

‘ 5° Ultimo recibo de la luz PAGADO, ‘ o ecbod 7 Ulimo recibo del gas ciudad PAGADO (si tiene) e e

Leidas y comprendidas todas las clausulas y para que asi conste lo firman por duplicado en la localidad y fecha del encabezado.

SELLO DE LA AGENCTA (8) | FIRMADEL PROPIETARIO VENDEDOR Y/0 DE SUREPRESENTANTE  (47)
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CONTRATO DE ARRAS CONFIRMATORIAS O SERAL

[ afecha ... de ....................del ano .
De una parte, DID* mayor de edad, (profesion), y con domicilio en la localidad

ds...... (direccion), D.N.I N°

Y de 0tra, DID® ..............cccccccc.ooonnnnnnne. Mayor de edad, (profesion), y con domicilio en la localidad..
(direccion), DN.L N° ..

INTERVIENEN

En su propio nombre y derecho y se reconocen capacidad legal necesaria para el otorgamiento del presente contrato de arras
confirmatorias o seftal, lo que llevan a efecto bajo los siguientes:

ANTECEDENTES

1.- Que D/D* (nombre del propietario) es duenofa de la vivienda sita en (direccion y descripcion de la vivienda), encontrandose
Ia finca libre de toda carga, gravamen y limitacion.

I1.- Expuesto lo que antecede, las partes comparecientes
CONVIENEN

PRIMERO: D/D* (nombre del propietario) se obliga a vender a D/D* (nombre del comprador. que se obliga a comprar, la finca
descrita en el antecedente |, por el precio de .€ (numeros y letras)

SEGUNDO: D/D* (comprador) entrega a D/D* (vendedor), a cuenta y como arras o senal de la compraventa futura, la cantidad
de ....€ (numeros y letras), que perdera si incumpliera lo convenido en el presente documento, o tendra derecho a percibir
doblada si el incumplimiento se produjera por la parte vendedora

TERCERO: D/D* (comprador) se obliga a entregar el resto del precio en el plazo maximo de (indicar dias, meses.
CUARTO: Los gastos del inmueble anteriores al otorgamiento de la escritura publica seran de cuenta arreglo a ley.

QUINTO: Todos los gastos e impuestos, asi como los gastos notariales de la escritura publica de compraventa que en su dia
se otorgue, hasta su inscripcion en el Registro de la Propiedad, serdn de cuenta de la parte compradora

SEXTO: DID* (nombre del propietario) se obliga a presentar el dia pactado para a firma de la escritura ante el notario a D/D®
(nombre del comprador. que se obliga a comprar la siguiente documentacion original

1° Ultimo recibo pagado de suministro de electricidad

2° Ultimo recibo pagado de suministro de aguas potables.

3° Ultimo recibo pagado de suministro de gas.

4° Certificado energetico.

5° Certificado del estado al corriente de las cuentas de la comunidad de propietarios.

6° Escritura original de la propiedad.

7° Ultimo recibo de 1.B.I (recibo de contribucion).

Y ademas el inmueble debera ser vendido libre de ocupantes y de cualquier otro vicio o carga.

SEPTIMO. En el caso de que la parte compradora no asista a la cita pactada en el presente documento perdera las cantidades
aportadas y renuncia a cualquier indemnizacion de cualquier clase a la parte vendedora
En el caso de que la parte vendedora no asista a la cita pactada en el presente documento le entregara el doble de las

cantidades indicadas en este documento como indemnizacion a la parte compradora por incumplimiento de contrato.

OCTAVO: En el caso de desacuerdo las partes se someten por imperativo legal a los Juzgados y Tribunales que correspondan
al lugar de la finca adquirida en esta compraventa

Y en prueba de conformidad, firman y rubrican por duplicado y a un solo efecto en (senalar el lugar y la fecha)

Firmado por la parte vendedora. Firmado por la parte compradora.
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95.500 €

PRECIO DE VENTA Limpios para
AL PUBLICO el propietario PVP
P.V.P. _ 100.000 €

100.000 €
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SE VENDE INMUEBLE
PRECIO 100.000 €
FOTO Descripccién.

éQuiere saber mas?... (Ver mas)
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PRECIO,DE VENTA 100.000 €
AL PUBLICO -
Limpios para PVP

P.V.P. el propietario 103.000 €

103.000 € vendedor
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SE VENDE INMUEBLE
PRECIO 103.000 €
FOTO Descripccién.

éQuiere saber mas?... (Ver mas)
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NOTA DE ENCARGO DE VENTA

[ Entscanaae |

e oo s o e

[ o [ [ [

Todsts s, s s e i cn s s gt i pr ooy 1l i, ECONEN:
o o s o et s 4 it b ENCARGO D SERVIHOSOE VENTA b e o 71t CONDIONES:

' IPROPIETARI s 8 AGENTE g g ot 0l ks s o RERG ) i FCHA DL VUCBLE o AGENTE s s

e ——

[ SRR, | | esmeanmein | - | [« =

[ 18 s b e
[ 20 ka1 e Ve Gl GTE o o i oo, i s TG00 o e MEREA SRVIE s ot 3 v s s

[ it o s o rron e i, e grt s G et 401 FOW O PERE

[+ o s s
[ 5 P sl e o i s e (SIS L DOURRES

[ o S o v (e it e o e s e s e e o i 4 ROAETIO,

[+ e e e G e crs oy o e Y € FLETE O IS, 6 n o e o ).

[ o it o ot o (Goors o 41 8¢ v o b o o i o S ovrd s o).

[ e o Voo i i e e s VS oo

| ot o s e s s

O T e e —r—————

[T oot e roton s e oo & ol e e 4 . (EWETHG.

[ ot ot i i v vy e
|50 o e ot PRSI i s e & i et et s RORETAD s il e st e . o v ).

[5G ot s b et o e i e o

oy 2epcnas g aons s s, 3 e s s o et ks rrrs 1 e 5.3 s e i qre €T
o S i o i coven ot g Ao s s 3 s e

[ [ oo e G s A AT P 5 VR G  ET0 L PRTARO, g s e e s g e i s s

[ s s AT R €T QR0 PROPEAR i 4 e A

T v e vertadl sl v re e opar kv s catind - [ eres

E PROPIETARD worce s s AGENTE o o VENTA B e o s 4 015, || S 106 i

[ = e
[ eoam

[
[
s spcicr o o o g s o o i caridnd d [ [ o
[
[

[

[

I ot sl pieios s o s prceof s o 10 o g
I o e v bl PV av 0 o 1o ks sirde

ot
[ [Emores s a8 e et o T e S o 5 i 0 ot

[ [ Emores oo o 41087 i o e e 4 PR i e

s e ot s e 1 ot o st ey o iy Tl o b e i 1, i ot s oy e oo |
L S kit e o UL i s e e o 6 S





image67.png
En lalocalidad de e[ ™ e | @[ de 2016 ‘

ANEXO FICHA DE INMUEBLE:
Estos datos y fotografias del inmusble serén ranscritos  grabados con el consentimiento verb o irmado por escrito cel PROPIETARIO en a apicacidn nformitia de la AGENCIA para poder publcartos:
10 En a pigina Web de la Agencia. 20 n a pigina web de Ia Ceniral. 39 En la HisProfesionalcom,
49 €0 os porales inmobiarios contratados por la Agenci , 5 €1 las Redes sociales, (Facebook.com, Twitter.com, et.) y 69 En o canal ofcial de Youtube.com

] —
® Captado

O Amueblado [ Con Electrodomesticos [] Con Terraza [] ConBalcon [] Con Garaje [] Con Ascensor
[ Aire Acondicionado [ Calefaccion O e O agua [ Gas Ciudad [ Gas Butano.
O Trastero O piscina

o Wmosowes
T —

Tiene Llaves: [] Tiene Cartet: []

Letra del Certiicado Energético [ | Efcienclanergética [ |
L —

PRECIO DE VENTA [] Negociable

‘Pma:inhwkhin ‘ lhmukulﬂa |
[13] 8] poanmmabuoeimene
Provincia Poblacion Zona SubZona
[ O o o ]
Ve e Dreccion [ ——

[ ]l \:I:I:I:I:I
(15| (1] e

Descripeion General. Fachada. Cocina.

(o] L

019 2A partir de qué fecha se puede visitar el 7
02° ¢Cual es el horario de visitas que prefiere el propietario?

039 éCuanto tiempo lleva en alquiler o venta el

040 zEl ha recibido la sobre el CERTIFICADO ENERGETICO?
05° ZLleva la gestion alguna otra i mas?

1Y para que asiconste as partes se someten por imperatvo de a Ley a los Juzgados y Tribunales del lugar donde radica l finca  leido y comprendido el presente ANEXO 1 por ambas parts, y estando conformes
on u contenido o fimnan por DUPLICADO pero 3 un ol fecto en el lugar  fecha resefadas en el encabezamiento.

FiRwA DEL AceNTE @ FIRMA DEL PROPLETARIO Y/0 DE SUREPRESENTANTE @)
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iGRATIS!

¢Quiere vender su casa?

@ vendaen90dias

GANA HASTA UN 10% MAS POR TU CASA.
AHORRA GASTOS CADA MES. (HIPOTECA, COMUNIDAD, LUZ, ETC..)
REALIZA TUS SUENOS Y G EN CAE@P DE VIDA.

N°1 EN SERVICIOS AL VENDEDOR

Vende tu casa conla méxima seguridad y realiza tu suefio para ty tu familia. LIgmanos, tenemos
el comprador para tu casa y todo lo dems (hipotecas, reformas o la venta de la casa de tu
comprador) Llamanos y realiza tus SUENOS.
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