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Siete dificultades que un propietario debe superar s
quierevender su vivienda correctamente, segun
Solvia

La negociacién con el posible comprador es el proceso que mas tiempo consume, por
ello, es importante conocer su motivacion real de compra y saber hasta qué punto se
puede llegar a un acuerdo lo antes posible. Otros retos identificados por Solvia: fijar el
precio correcto, seleccionar a los potenciales compradores, vision comercial para
atender a las visitas o recabar toda la documentacién necesaria para la compraventa
Vender un inmueble no es tarea facil. Colgar en el balcén el cartel de “se vende” no es una garantia
de encontrar un comprador, y mucho menos de conseguir un trato bien hecho. Mas adn si se se tiene
en cuenta los numerosos desafios que deben superarse durante todo proceso de venta, relacionados
con la planificacién, gestion de potenciales compradores o tramites legales, y que afectaran
directamente al resultado de la transaccion.

Aungue la venta de una vivienda puede realizarse de manera particular, confiar en el asesoramiento de
profesionales facilita el proceso, ahorra tiempo y asegura la consecucion de una operacion de
compraventa que satisfaga a todas las partes interesadas. Por este motivo, Solvia ha puesto en
marcha la campafia &#39;Trato bien hecho&#39;.

El objetivo de la firma de servicios inmobiliarios es ayudar a los vendedores y a los compradores en
todos los retos que se vayan presentando durante el procedimiento. Para ello, Solvia pone a su
disposicién un equipo de asesores personales con dilatada experiencia en el sector e informacion
actualizada de precios y rentabilidad inmobiliaria gracias a sus herramientas Solvia Price Index y Solvia
Location Intelligence. Para el proceso de seleccion de interesados en la adquisicion, ofrecen, ademas,
un filtro profesional de identificacion de potenciales compradores con perfiles econémicos concretos y
necesidades determinadas.

Algunos de los desafios a afrontar durante todo proceso de compraventa, y que Solvia incluye dentro
de su plan de asesoramiento a propietarios, son los siguientes:

Fijar el precio de mercado correcto. Lo mas comun es hacer un rastreo sobre los precios de las
viviendas de superficies similares que se venden en la zona. Sin embargo, cada inmueble es un
mundo, y el importe también estard determinado por la distribucion, instalaciones, calidades,
iluminacion o reformas realizadas del inmueble, asi como por el tipo de edificacién y preservacion del
edificio donde se encuentra. Habr4d que saber correlacionar estos valores y no fijar precios
desorbitados que ahuyenten a posibles interesados.

Identificar a los potenciales compradores. Para no perder tiempo, es importante detectar cuales son los
compradores que realmente quieren y pueden adquirir el inmueble. Por ello, antes de proseguir la
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relacion con un posible interesado es recomendable saber si se encuentra en la primera etapa de
busqueda de vivienda, si cuenta con capacidad econdmica suficiente para la adquisicion, si ya ha
consultado a alguna entidad bancaria la posible concesion de una hipoteca, si tiene intencion de pagar
al contado, si necesita comprar en un corto periodo de tiempo, si dispone de ahorros...

Contar con visiébn comercial para captar al comprador. Una vivienda no deja de ser un producto en
venta que requiere de una serie de propuestas de valor especificas que capten el interés de un
comprador. El reto no solo estara en detectarlas, sino también en trabajarlas (adecuando la vivienda) y
saber transmitirlas, tanto a la hora de anunciarlo (descripcion, fotografias, videos...), como en las
visitas. Algunos atractivos que pueden explotarse son: renovaciones y rehabilitaciones realizadas,
eficiencia energética, dotaciones especiales, iluminacion, localizacién y servicios cercanos, buenas
relaciones con la comunidad de vecinos, disponibilidad de ascensor...

Saber responder a las dudas de compraventa de los interesados. Es muy comdn que una persona que
visita lo que considera su futuro hogar realice numerosas preguntas relacionadas no solo con el estado
y situacion del inmueble, sino también con el proceso de compraventa (impuestos, tramites legales,
cuestiones hipotecarias, etc.). Aungue no es necesario que estas Ultimas las conteste el vendedor, si
resultan de gran utilidad para asentar la confianza del interesado y aumentar las posibilidades de
venta.

La negociacion con el comprador. Una vez que se ha conseguido captar la atencion de un posible
comprador y se conoce su motivacion real de compra, sera necesario conocer sus expectativas para la
negociacion. Aportar soluciones que faciliten la decision y contar con asesoramiento profesional y
personalizado pueden marcar la diferencia entre un trato y un trato bien hecho.

Recabar toda la documentacion necesaria para la compraventa. A la hora de formalizar el contrato de
compraventa, el vendedor debe aportar, aparte de su DNI, el titulo de propiedad y la nota simple, el
certificado de deuda pendiente, la célula de habitabilidad de la vivienda, los gastos comunitarios, los
recibos de suministros del inmueble, el Certificado de Eficiencia Energética, la calificacion urbanistica y
la Certificacion de Inspeccién Técnica del Edificio (ITE). Todos ellos son necesarios para realizar el
contrato de arras con el futuro comprador. Posteriormente, se realizara la firma de la escritura publica
de la vivienda ante notario, documento que, una vez se haya facilitado en el Registro de la Propiedad,
certificara el cambio de titularidad.

Afrontar los gastos de transaccion. Vender una vivienda no es gratis. El vendedor debe hacer frente a
los gastos de plusvalia estatal (IRPF) y municipal (IBI), cancelacion de hipoteca y tramite de la gestoria
para la cancelacién de hipoteca (si los hubiese), certificado energético, asi como el certificado de estar
al corriente de los pagos de la comunidad.
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