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El Proceso de Venta de una Vivienda 

Vender una casa sigue una secuencia estructurada de pasos diseñada para proteger tanto al 
vendedor como al comprador y asegurar que la propiedad se transfiera de manera legal y 
segura. 

Comprender cada etapa del proceso ayuda a los vendedores a prepararse adecuadamente, 
evitar retrasos y tomar decisiones informadas durante la transacción. 

Aunque cada venta es diferente, la mayoría de las transacciones inmobiliarias siguen una serie 
de pasos similares desde la preparación inicial hasta el cierre. 

En condiciones normales del mercado, el proceso completo desde que una propiedad se 
pone en el mercado hasta el cierre suele tomar entre 30 y 60 días después de aceptar una 
oferta, aunque este tiempo puede variar dependiendo del financiamiento del comprador, las 
negociaciones y las contingencias del contrato. 

Cronograma General del Proceso de Venta 

A continuación se muestra una visión general simplificada de las etapas principales que 
suelen ocurrir durante la venta de una propiedad. 

Etapa Qué Sucede Tiempo 
Aproximado

Preparación Evaluación del valor de la vivienda, preparación de la propiedad y 
firma del contrato de listado 1–2 semanas

Publicación en el 
Mercado La propiedad se publica en el MLS y comienza el marketing Día 1

Visitas y Open 
Houses Los compradores visitan la propiedad y evalúan la casa 1–30 días

Recepción de 
Ofertas Los compradores presentan ofertas para comprar la propiedad Variable

Negociación El vendedor y el comprador negocian precio, términos y contingencias 1–3 días

Bajo Contrato Se acepta una oferta y la propiedad entra oficialmente en contrato Día 1 del contrato

Inspección de la 
Vivienda El comprador realiza la inspección de la propiedad 7–10 días

Aprobación del 
Préstamo El prestamista del comprador finaliza la aprobación del financiamiento 21–30 días

Cierre Se firman los documentos y se transfieren los fondos Día 30–45

Entrega de la 
Propiedad El comprador toma posesión de la vivienda Usualmente el día 

del cierre
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Resumen del Proceso 
Aunque cada transacción es única, la mayoría de las ventas de vivienda siguen esta secuencia 
general: 

Preparación → Listado → Marketing → Visitas → Oferta → Contrato → Inspección → 
Cierre → Entrega de la Propiedad 

Durante este proceso intervienen varias partes, incluyendo: 

• el vendedor 
• el comprador 
• los agentes inmobiliarios 
• el prestamista del comprador 
• la compañía de título 

Cada uno de estos participantes cumple un papel importante para asegurar que la 
transacción se complete correctamente. 

Como su asesora inmobiliaria, mi función es guiarle a través de cada etapa del proceso, 
proteger sus intereses y asegurar que la venta se maneje estratégicamente desde la fijación 
del precio hasta el cierre. 

En la siguiente sección, veremos cómo prepararse financieramente antes de poner su casa en 
el mercado. 
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SECCIÓN 1 

Entendiendo el Aspecto Financiero de 
Vender una Casa 

Antes de poner su casa en el mercado, es importante comprender el aspecto financiero de 
vender una propiedad. 

Muchos propietarios se enfocan únicamente en el precio de venta, pero la cantidad que 
realmente recibirá al cierre depende de varios factores. 

Comprender estos costos con anticipación puede ayudarle a: 

• planificar su próximo movimiento 
• estimar el capital disponible de su vivienda 
• evitar sorpresas durante el proceso de venta 

Aunque cada transacción es diferente, la mayoría de los vendedores deben considerar ciertos 
gastos asociados con la venta de una propiedad. 

Costos Comunes al Vender una Casa 
Al vender una propiedad, algunos de los costos más comunes pueden incluir: 

• comisión de bienes raíces 
• costos de cierre del vendedor 
• pago del saldo de la hipoteca 
• prorrateo de impuestos sobre la propiedad 
• posibles concesiones al comprador 
• reparaciones solicitadas después de la inspección 

No todos estos costos aplican en cada transacción, pero es importante tener una idea general 
antes de listar la propiedad. 
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Comisión de Bienes Raíces 
En muchas transacciones inmobiliarias, la comisión total suele ser aproximadamente 6% del 
precio de venta de la propiedad. 

Esta comisión generalmente se divide entre: 

• el agente que representa al vendedor 
• el agente que representa al comprador 

La comisión normalmente se paga en el momento del cierre y se descuenta directamente de 
los ingresos de la venta. 

Costos de Cierre del Vendedor 
Además de la comisión inmobiliaria, los vendedores también pueden pagar ciertos costos de 
cierre. 

Estos costos pueden incluir: 

• honorarios de la compañía de título 
• tarifas de registro 
• costos administrativos de la transacción 
• prorrateos de impuestos sobre la propiedad 

En muchas transacciones, los costos de cierre del vendedor pueden representar 
aproximadamente 2% del precio de venta, aunque este porcentaje puede variar 
dependiendo de la transacción específica. 

4

http://denissecollective.com


DENISSECOLLECTIVE.COM (740) 909-9785

Ejemplo de Costos Estimados del Vendedor 
La siguiente tabla muestra un ejemplo aproximado de los costos que un vendedor podría 
esperar pagar, asumiendo: 

• 6% de comisión inmobiliaria 
• 2% de otros costos del vendedor 

Estos números son solo estimaciones y no incluyen el saldo de la hipoteca. 

Estos números son únicamente ejemplos para ayudar a ilustrar cómo pueden verse los costos 
al vender una propiedad. 

Precio de la 
Vivienda

Comisión 
(6%)

Otros Costos 
(2%)

Costos Totales Estimados 
(8%)

$250,000 $15,000 $5,000 $20,000

$300,000 $18,000 $6,000 $24,000

$350,000 $21,000 $7,000 $28,000

$400,000 $24,000 $8,000 $32,000

$450,000 $27,000 $9,000 $36,000

$500,000 $30,000 $10,000 $40,000

$550,000 $33,000 $11,000 $44,000

$600,000 $36,000 $12,000 $48,000

$650,000 $39,000 $13,000 $52,000

$700,000 $42,000 $14,000 $56,000

$750,000 $45,000 $15,000 $60,000

$800,000 $48,000 $16,000 $64,000

$850,000 $51,000 $17,000 $68,000

$900,000 $54,000 $18,000 $72,000

$950,000 $57,000 $19,000 $76,000

$1,000,000 $60,000 $20,000 $80,000
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Pago del Saldo de la Hipoteca 
Si su propiedad tiene una hipoteca, el préstamo deberá pagarse completamente cuando se 
venda la casa. 

Su prestamista proporcionará un documento llamado estado de liquidación de la hipoteca 
(payoff statement), que incluirá: 

• el saldo restante del préstamo 
• intereses acumulados hasta la fecha de cierre 
• posibles cargos administrativos de liquidación 

La compañía de título utilizará este documento para asegurarse de que el préstamo se pague 
y se elimine del título de la propiedad durante el cierre. 

Penalidades por Pago Anticipado 
Algunas hipotecas pueden incluir una penalidad por pago anticipado, que es una tarifa si el 
préstamo se paga antes del plazo previsto. 

Aunque estas penalidades son menos comunes hoy en día, todavía pueden existir en ciertos 
tipos de préstamos, como: 

• algunas hipotecas de tasa ajustable 
• ciertos préstamos para propiedades de inversión 
• productos hipotecarios más antiguos 

Su prestamista puede confirmar si su préstamo incluye este tipo de penalidad. 

Prorrateo de Impuestos sobre la Propiedad 
En Ohio, los impuestos sobre la propiedad generalmente se pagan en atraso, lo que significa 
que los impuestos de un año se pagan el año siguiente. 

Durante el cierre, los impuestos se prorratean entre el comprador y el vendedor, de 
manera que cada uno paga por el tiempo que fue propietario de la vivienda. 
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Ejemplo 

Si los impuestos anuales son $6,000 y el vendedor fue dueño de la propiedad durante 8 
meses del año: 

$6,000 ÷ 12 × 8 = $4,000 

Ese monto normalmente se acredita al comprador durante el cierre. 

Cómo Estimar Sus Ganancias Netas 
Muchos vendedores quieren responder una pregunta sencilla: 

“¿Cuánto dinero recibiré realmente después de vender mi casa?” 

Puede estimar sus ganancias aproximadas utilizando la siguiente fórmula: 

Ganancia Estimada = Precio de Venta − (Costos de Venta + Saldo de Hipoteca) 

Ejemplo Paso a Paso 

Paso 1: Estimar el Valor de su Vivienda 

Valor estimado de la vivienda: 

$500,000 

Paso 2: Estimar los Costos de Venta 

Usando el estimado del 8%: 

$500,000 × 8% = $40,000 

Paso 3: Restar el Saldo de la Hipoteca 

Saldo de la hipoteca: 

$320,000 
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Paso 4: Calcular la Ganancia Estimada 

Cómo Calcular Sus Ganancias para Su Propia Casa 

Puede usar la misma fórmula para estimar sus ganancias aproximadas. 

Paso 1 
Estime el precio probable de venta de su vivienda. 

Paso 2 
Multiplique ese número por 8% para estimar los costos del vendedor. 

Paso 3 
Reste el saldo actual de su hipoteca. 

Paso 4 
El número restante será su ganancia aproximada. 

Ejemplo Rápido 

Si su casa podría venderse por $600,000 y el saldo de su hipoteca es $390,000: 

$600,000 × 8% = $48,000 en costos estimados 

$600,000 − $48,000 − $390,000 = $162,000 de ganancia estimada. 

Concepto Monto

Precio estimado de venta $500,000
Costos estimados de 
venta -$40,000

Pago de la hipoteca -$320,000

Ganancia estimada $140,000
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Obtenga un Cálculo Más Preciso 
Cada propiedad es diferente y los costos reales pueden variar dependiendo de factores 
como: 

• el precio final de venta 
• el saldo exacto de su hipoteca 
• las condiciones negociadas con el comprador 
• los costos específicos de la compañía de título 

Para obtener una estimación más precisa, el primer paso es determinar el valor actual de 
mercado de su propiedad. 

Ofrezco análisis de mercado y estimaciones de ganancias sin costo para ayudarle a 
entender cuánto podría recibir al vender su casa. 

Contácteme para solicitar su valoración gratuita de vivienda. 
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SECCIÓN 2 

Título de Propiedad y Consideraciones 
Legales 

Antes de poner su casa en el mercado, es importante confirmar que el título de la propiedad 
esté claro y correctamente registrado. 

El título de propiedad es el documento legal que demuestra quién es el dueño de la 
vivienda. Cuando una propiedad se vende, la compañía de título debe verificar que el 
vendedor tenga el derecho legal de transferir la propiedad al comprador. 

Si existen problemas con el título, estos deben resolverse antes de que la venta pueda 
completarse. 

¿Está la Propiedad a Su Nombre? 

Uno de los primeros pasos es confirmar que la propiedad esté correctamente registrada a 
nombre del propietario o propietarios actuales. 

En muchos casos, el título puede incluir más de un propietario. 

Ejemplos comunes incluyen: 

• cónyuges que compraron la casa juntos 
• miembros de la familia que son copropietarios 
• propiedades heredadas 
• propiedades transferidas entre familiares 

Si varias personas aparecen en el título, todas ellas generalmente deberán firmar los 
documentos de venta para poder transferir la propiedad. 
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Restricciones o Gravámenes sobre la Propiedad 

Además del propietario registrado, el título también puede mostrar ciertos gravámenes o 
restricciones sobre la propiedad. 

Algunos ejemplos incluyen: 

• hipotecas existentes 
• líneas de crédito con garantía hipotecaria (HELOC) 
• gravámenes fiscales 
• sentencias judiciales 
• restricciones de escritura (deed restrictions) 

La compañía de título revisará estos elementos durante el proceso de cierre para asegurarse 
de que todos los gravámenes se paguen o se resuelvan antes de transferir la propiedad al 
nuevo comprador. 

Qué Son las Restricciones de Escritura (Deed Restrictions) 

Las restricciones de escritura son reglas legales que limitan cómo puede utilizarse una 
propiedad. 

Estas restricciones suelen encontrarse en: 

• comunidades con asociaciones de propietarios (HOA) 
• desarrollos planificados 
• subdivisiones con reglas específicas de construcción o uso 

Algunos ejemplos de restricciones pueden incluir: 

• limitaciones sobre modificaciones exteriores 
• restricciones sobre el uso de la propiedad 
• regulaciones sobre cercas o estructuras adicionales 

En la mayoría de los casos, estas restricciones no impiden la venta de la propiedad, pero es 
importante que el comprador esté informado. 
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Situaciones de Divorcio 

En algunos casos, una propiedad puede estar involucrada en un proceso de divorcio o haber 
sido parte de un acuerdo de divorcio previo. 

Si ambos cónyuges aparecen en el título, generalmente ambos deben firmar los documentos 
de venta, incluso si ya no viven juntos. 

Si el acuerdo de divorcio estableció que uno de los cónyuges recibiría la propiedad, es 
posible que sea necesario registrar documentos adicionales para reflejar ese cambio antes de 
vender. 

En estos casos, puede ser recomendable revisar el título con un abogado o con la compañía 
de título para asegurarse de que todo esté correctamente documentado. 

Propietario Fallecido 

Si uno de los propietarios registrados ha fallecido, pueden ser necesarios documentos 
adicionales antes de vender la propiedad. 

Dependiendo de cómo estaba registrado el título, esto podría incluir: 

• un certificado de defunción 
• documentos de sucesión (probate) 
• una transferencia legal de propiedad al heredero correspondiente 

La compañía de título puede ayudar a determinar qué documentación se necesita en estos 
casos. 

Derechos Conyugales (Dower Rights) 

En algunos estados, incluyendo Ohio, existen derechos conyugales conocidos como 
"dower rights". 

Esto significa que incluso si solo uno de los cónyuges aparece en el título de la propiedad, el 
otro cónyuge puede tener ciertos derechos legales relacionados con la vivienda. 

Como resultado, el cónyuge generalmente deberá firmar los documentos de venta para 
renunciar a esos derechos durante la transferencia de la propiedad. 

Esto es un procedimiento estándar y no suele representar un problema cuando ambas partes 
cooperan. 
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Por Qué Esto Es Importante Antes de Listar la Propiedad 

Revisar estos aspectos legales antes de poner la casa en el mercado puede ayudar a evitar 
retrasos durante el proceso de venta. 

Identificar posibles problemas de título con anticipación permite resolverlos antes de que 
aparezca un comprador, lo que ayuda a que la transacción avance de manera más fluida. 

Cómo Puede Ayudar su Agente Inmobiliario 

Su agente inmobiliario puede ayudarle a iniciar una revisión preliminar del título para 
identificar cualquier posible problema antes de listar la propiedad. 

Esto puede incluir: 

• verificar cómo está registrado el título 
• identificar posibles gravámenes 
• coordinar con la compañía de título si se necesita documentación adicional 

Tomar estos pasos temprano puede ayudar a prevenir retrasos una vez que la propiedad esté 
bajo contrato. 
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SECCIÓN 3 

Preparación Física de la Propiedad 
Una vez que se han revisado los aspectos financieros y legales de la venta, el siguiente paso 
es preparar la propiedad para el mercado. 

La forma en que una casa se presenta puede influir significativamente en: 

• el interés de los compradores 
• el número de visitas que recibe la propiedad 
• la rapidez con la que se vende 
• el precio final de venta 

Los compradores suelen formar una opinión sobre una vivienda en los primeros minutos de 
una visita, por lo que la preparación adecuada puede marcar una gran diferencia. 

Primera Impresión y Presentación 

La primera impresión comienza incluso antes de que los compradores entren a la casa. 

El exterior de la propiedad, conocido como “curb appeal”, puede influir en la percepción 
general del comprador. 

Algunas mejoras simples que pueden ayudar incluyen: 

• cortar el césped y podar plantas 
• limpiar la entrada y la acera 
• asegurarse de que la puerta principal esté en buen estado 
• retirar objetos innecesarios del porche o patio frontal 

Estas pequeñas mejoras pueden ayudar a que la propiedad se vea más cuidada y atractiva 
para los compradores. 
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Limpieza y Organización 

Una casa limpia y organizada permite que los compradores se concentren en las 
características de la propiedad en lugar de distraerse con el desorden. 

Antes de listar la propiedad, es recomendable: 

• realizar una limpieza profunda de toda la vivienda 
• organizar closets y espacios de almacenamiento 
• retirar objetos personales en exceso 
• reducir la cantidad de muebles si los espacios se sienten muy llenos 

Un ambiente limpio y ordenado ayuda a que los espacios se vean más amplios y funcionales. 

Despersonalizar la Vivienda 

Cuando los compradores visitan una casa, intentan imaginar cómo sería vivir allí. 

Reducir elementos muy personales puede ayudar a que los compradores visualicen la 
propiedad como su futuro hogar. 

Esto puede incluir: 

• retirar fotografías familiares visibles 
• guardar objetos muy personales 
• simplificar la decoración 

El objetivo no es eliminar toda la personalidad de la casa, sino crear un ambiente más neutral 
que atraiga a un mayor número de compradores. 
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Reparaciones Menores 

Antes de poner la casa en el mercado, puede ser útil atender algunas reparaciones menores. 

Esto puede incluir: 

• reparar grifos que gotean 
• reemplazar bombillas quemadas 
• ajustar puertas que no cierran correctamente 
• reparar pequeños daños en paredes 

Estas mejoras pueden ayudar a que la propiedad se perciba como bien mantenida. 

Preparación de los Espacios 

Al preparar una casa para mostrarla a compradores potenciales, también es útil prestar 
atención a cómo se presentan los espacios. 

Algunas recomendaciones incluyen: 

• permitir la entrada de luz natural abriendo cortinas 
• mantener los espacios despejados 
• organizar muebles de manera que faciliten la circulación 

El objetivo es crear un ambiente que se sienta luminoso, acogedor y funcional. 

Fotografía Profesional 

Hoy en día, la mayoría de los compradores comienzan su búsqueda de vivienda en línea. 

Las fotografías profesionales ayudan a que una propiedad destaque en las plataformas 
inmobiliarias y atraiga más visitas. 

Una buena sesión de fotos puede resaltar: 

• los mejores ángulos de la vivienda 
• la iluminación natural 
• las características más atractivas de la propiedad 

Las imágenes de alta calidad suelen generar más interés inicial entre los compradores. 
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Por Qué la Preparación es Importante 

Preparar adecuadamente una propiedad antes de listarla puede ayudar a: 

• atraer más compradores potenciales 
• generar más visitas 
• reducir el tiempo en el mercado 
• aumentar las probabilidades de recibir ofertas competitivas 

En muchos casos, pequeñas mejoras antes de listar la propiedad pueden tener un impacto 
positivo en la percepción de los compradores. 

El Papel de su Agente Inmobiliario 

Su agente inmobiliario puede ayudarle a identificar las áreas de la propiedad que podrían 
beneficiarse de una mejor preparación antes de salir al mercado. 

Esto puede incluir sugerencias sobre: 

• presentación de la vivienda 
• reparaciones menores 
• organización de los espacios 
• estrategias para mejorar la primera impresión 

El objetivo es presentar la propiedad de la mejor manera posible para atraer compradores 
interesados. 
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SECCIÓN 4 

Cómo Elegir al Agente Inmobiliario Adecuado 
Elegir al agente inmobiliario adecuado es una de las decisiones más importantes que un 
vendedor tomará durante el proceso de venta. 

Un agente experimentado no solo ayuda a poner la propiedad en el mercado, sino que 
también guía al vendedor a través de cada etapa de la transacción, desde la estrategia de 
precio hasta el cierre. 

El agente adecuado puede ayudar a: 

• posicionar la propiedad correctamente en el mercado 
• atraer compradores calificados 
• negociar ofertas de manera estratégica 
• coordinar los distintos pasos de la transacción 

Trabajar con un profesional que conozca el mercado local puede marcar una gran diferencia 
en la experiencia y el resultado de la venta. 

Qué Hace un Agente Inmobiliario para un Vendedor 

El papel de un agente inmobiliario va mucho más allá de simplemente publicar la propiedad 
en internet. 

Entre sus responsabilidades se incluyen: 

• analizar el mercado local para establecer un precio competitivo 
• preparar la propiedad para el mercado 
• crear estrategias de marketing para atraer compradores 
• coordinar visitas y jornadas de puertas abiertas (open houses) 
• evaluar y negociar ofertas 
• guiar al vendedor durante el proceso de contrato, inspección y cierre 

El objetivo es asegurar que el proceso se maneje de forma organizada y que el vendedor esté 
informado en cada etapa. 

18

http://denissecollective.com


DENISSECOLLECTIVE.COM (740) 909-9785

Experiencia en el Mercado Local 

Un agente que conoce el mercado local puede ofrecer información valiosa sobre: 

• ventas recientes en el vecindario 
• tendencias del mercado 
• demanda actual de compradores 
• estrategias de precio 

Esta información ayuda a posicionar la propiedad de forma competitiva y a maximizar el 
interés de compradores potenciales. 

Estrategia de Marketing 

El marketing es una parte clave del proceso de venta. 

Una estrategia de marketing efectiva puede incluir: 

• publicación de la propiedad en el MLS 
• fotografías profesionales 
• promoción en plataformas inmobiliarias en línea 
• marketing en redes sociales 
• comunicación con otros agentes inmobiliarios 

El objetivo es generar la mayor visibilidad posible para atraer compradores interesados. 

Comunicación y Orientación 

La venta de una propiedad implica muchas etapas y decisiones importantes. 

Un buen agente inmobiliario mantiene al vendedor informado durante todo el proceso y 
ayuda a explicar: 

• los pasos de la transacción 
• las ofertas recibidas 
• las opciones de negociación 
• los plazos importantes del contrato 

La comunicación clara ayuda a que el vendedor se sienta más seguro durante la venta. 
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Firmar el Contrato de Listado 

Una vez que el vendedor decide trabajar con un agente inmobiliario, el siguiente paso es 
firmar el contrato de listado. 

Este contrato establece formalmente la relación entre el vendedor y el agente. 

El acuerdo generalmente incluye: 

• el precio inicial de listado 
• la duración del contrato 
• la comisión acordada 
• los servicios que proporcionará el agente 

Este documento permite que el agente represente oficialmente al vendedor durante la venta 
de la propiedad. 

Deber Fiduciario del Agente 

Cuando un vendedor firma un contrato de listado con un agente inmobiliario, el agente tiene 
un deber fiduciario hacia su cliente. 

Esto significa que el agente debe actuar en el mejor interés del vendedor durante toda la 
transacción. 

Este deber incluye: 

• lealtad hacia el cliente 
• confidencialidad de la información 
• divulgación de información relevante 
• obedecer instrucciones legales del cliente 
• actuar con cuidado y profesionalismo 

El objetivo es proteger los intereses del vendedor durante el proceso de venta. 
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El Papel del Agente Durante la Venta 

A lo largo del proceso de venta, el agente continúa guiando al vendedor en cada etapa. 

Esto incluye: 

• coordinar visitas y open houses 
• comunicar el interés de compradores potenciales 
• presentar ofertas recibidas 
• negociar los términos del contrato 
• coordinar con inspectores, prestamistas y la compañía de título 

El agente actúa como el punto principal de contacto para mantener el proceso organizado 
hasta el cierre. 
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SECCIÓN 5 

Qué Esperar de su Agente Inmobiliario 

Una vez que la propiedad se ha puesto oficialmente en el mercado, su agente inmobiliario 
desempeña un papel importante en la gestión del proceso de venta. 

Durante esta etapa, el agente trabaja para atraer compradores potenciales, coordinar visitas y 
mantener al vendedor informado sobre la actividad del mercado. 

El objetivo es generar interés en la propiedad y crear las condiciones adecuadas para recibir 
ofertas. 

Publicación en el MLS 

Una de las primeras acciones que realiza el agente es publicar la propiedad en el Multiple 
Listing Service (MLS). 

El MLS es una base de datos utilizada por agentes inmobiliarios para compartir información 
sobre propiedades en venta. 

Cuando una propiedad se publica en el MLS: 

• otros agentes pueden ver la propiedad y mostrarla a sus clientes 
• la propiedad aparece en múltiples plataformas inmobiliarias en línea 
• se incrementa la visibilidad ante compradores potenciales 

El MLS es una de las herramientas más importantes para exponer una propiedad al mercado. 
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Estrategia de Marketing 

Además de publicar la propiedad en el MLS, su agente puede implementar varias estrategias 
de marketing para atraer compradores. 

Estas estrategias pueden incluir: 

• fotografías profesionales de la propiedad 
• promoción en portales inmobiliarios 
• marketing en redes sociales 
• comunicación con otros agentes inmobiliarios 

El objetivo es generar la mayor visibilidad posible para la propiedad y atraer compradores 
interesados. 

Coordinación de Visitas 

Cuando los compradores o sus agentes desean ver la propiedad, el agente inmobiliario 
coordina las visitas. 

Durante este proceso, el agente puede: 

• programar las visitas a través del sistema de showings 
• confirmar horarios con el vendedor 
• asegurarse de que los agentes tengan acceso a la propiedad 

Mantener la casa disponible para visitas puede ayudar a aumentar las oportunidades de 
recibir ofertas. 

Retroalimentación del Mercado 

Después de las visitas, los agentes que mostraron la propiedad pueden proporcionar 
comentarios sobre la percepción de los compradores. 

Esta retroalimentación puede incluir observaciones sobre: 

• el precio de la propiedad 
• la condición de la vivienda 
• cómo se compara con otras propiedades similares 

Su agente compartirá esta información con usted para ayudarle a entender cómo está 
respondiendo el mercado. 
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Ajustes de Estrategia 

Si una propiedad permanece en el mercado durante un período prolongado sin recibir 
ofertas, el agente puede recomendar ciertos ajustes. 

Estos ajustes pueden incluir: 

• revisar el precio de listado 
• mejorar la presentación de la propiedad 
• actualizar la estrategia de marketing 

El objetivo es mantener la propiedad competitiva en el mercado. 

Comunicación Durante el Proceso 

Durante todo el proceso de venta, su agente debe mantener una comunicación clara y 
constante con usted. 

Esto puede incluir: 

• actualizaciones sobre visitas programadas 
• comentarios de compradores potenciales 
• información sobre tendencias del mercado 
• presentación de ofertas recibidas 

La comunicación efectiva ayuda a que el vendedor se mantenga informado y pueda tomar 
decisiones con confianza. 

Preparación para la Recepción de Ofertas 

A medida que la propiedad recibe más visitas y genera interés entre los compradores, el 
siguiente paso suele ser la recepción de ofertas. 

Cuando un comprador decide hacer una oferta, su agente la revisará con usted y le ayudará a 
evaluar los términos antes de responder. 

En la siguiente sección veremos cómo funcionan las visitas, los open houses y el proceso 
de mostrar la propiedad a compradores potenciales. 
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SECCIÓN 6 

Visitas y Open Houses 

Una vez que su propiedad está en el mercado, los compradores interesados comenzarán a 
programar visitas para ver la casa en persona. 

Estas visitas, conocidas como showings, permiten a los compradores evaluar la propiedad, 
observar sus características y decidir si desean presentar una oferta. 

Durante esta etapa, la disponibilidad de la propiedad para visitas puede influir en la cantidad 
de compradores potenciales que vean la vivienda. 

Cómo Funcionan las Visitas (Showings) 

La mayoría de las visitas se coordinan a través del agente del comprador, quien solicita una 
cita para mostrar la propiedad. 

El agente del vendedor generalmente utiliza un sistema de programación para: 

• confirmar la disponibilidad del vendedor 
• organizar los horarios de visita 
• proporcionar acceso a la propiedad al agente del comprador 

Las visitas suelen durar entre 15 y 30 minutos, dependiendo del interés del comprador. 

Preparar la Casa para las Visitas 

Antes de cada visita, es recomendable preparar la casa para que se vea lo más atractiva 
posible. 

Algunas recomendaciones incluyen: 

• mantener la casa limpia y ordenada 
• abrir cortinas para permitir la entrada de luz natural 
• encender luces en áreas más oscuras 
• guardar objetos personales o desorden visible 

Estos pequeños detalles pueden ayudar a que la propiedad se vea más acogedora para los 
compradores. 
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Salir de la Casa Durante las Visitas 

En la mayoría de los casos, se recomienda que los vendedores no estén presentes durante 
las visitas. 

Esto permite que los compradores: 

• se sientan más cómodos explorando la propiedad 
• hablen libremente con su agente 
• evalúen la casa sin presión 

Además, evita situaciones incómodas durante el proceso de evaluación del comprador. 

Open Houses 

Un open house es un evento programado donde múltiples compradores pueden visitar la 
propiedad durante un período específico de tiempo. 

Los open houses suelen programarse durante los fines de semana para permitir que más 
compradores potenciales puedan asistir. 

Durante un open house, el agente inmobiliario generalmente: 

• recibe a los visitantes 
• responde preguntas sobre la propiedad 
• proporciona información sobre el precio y las características de la vivienda 

Este tipo de eventos pueden ayudar a generar mayor interés en la propiedad. 

Seguridad Durante las Visitas 

La seguridad es un aspecto importante cuando se permite el acceso a la propiedad. 

Trabajar con un agente inmobiliario ayuda a crear una capa adicional de seguridad porque: 

• la mayoría de las visitas son realizadas por agentes licenciados 
• las visitas se programan con anticipación 
• el acceso a la propiedad está controlado 

Esto ayuda a proteger tanto al vendedor como a la propiedad durante el proceso. 
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Comentarios de los Compradores 

Después de las visitas, los agentes que mostraron la propiedad pueden proporcionar 
comentarios sobre la impresión de los compradores. 

Estos comentarios pueden incluir observaciones sobre: 

• el precio 
• la condición de la propiedad 
• cómo se compara con otras viviendas similares 

Su agente compartirá esta información con usted para ayudarle a entender cómo está 
reaccionando el mercado. 

El Siguiente Paso: Recibir Ofertas 

A medida que más compradores visitan la propiedad, algunos pueden decidir presentar una 
oferta para comprar la casa. 

En la siguiente sección veremos cómo funciona el proceso de ofertas y negociación, y qué 
esperar cuando un comprador presenta una propuesta para comprar la propiedad. 
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SECCIÓN 7 

El Proceso de Ofertas y Negociación 

Una vez que los compradores interesados han visitado la propiedad, algunos pueden decidir 
presentar una oferta para comprar la vivienda. 

Una oferta es una propuesta formal que establece los términos bajo los cuales el comprador 
está dispuesto a comprar la propiedad. 

Esta propuesta generalmente se presenta por escrito a través del agente del comprador. 

Su agente revisará la oferta con usted y le ayudará a evaluar los diferentes términos antes de 
tomar una decisión. 

Qué Incluye una Oferta 

Una oferta de compra normalmente incluye varios elementos importantes que deben ser 
revisados cuidadosamente. 

Entre los componentes más comunes de una oferta se encuentran: 

• el precio de compra ofrecido 
• el monto del depósito de garantía (earnest money) 
• el tipo de financiamiento del comprador 
• las contingencias del contrato 
• la fecha propuesta de cierre 
• cualquier concesión solicitada al vendedor 

Aunque el precio es importante, no es el único factor que debe considerarse al evaluar una 
oferta. 
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Depósito de Garantía (Earnest Money) 

El depósito de garantía es una cantidad de dinero que el comprador entrega para demostrar 
que tiene una intención seria de comprar la propiedad. 

Este depósito normalmente se mantiene en una cuenta de custodia administrada por la 
compañía de título o por la correduría inmobiliaria. 

El depósito generalmente se aplica al precio de compra cuando la transacción se completa. 

Si el comprador cancela el contrato sin una razón válida dentro de las condiciones del 
contrato, el vendedor podría tener derecho a quedarse con este depósito. 

Evaluando una Oferta 

Cuando un vendedor recibe una oferta, es importante analizar todos los términos del 
contrato, no solo el precio. 

Algunos factores que pueden influir en la fortaleza de una oferta incluyen: 

• el monto del precio ofrecido 
• el tipo de financiamiento del comprador 
• el monto del depósito de garantía 
• el número de contingencias incluidas 
• la flexibilidad en la fecha de cierre 

Un agente inmobiliario puede ayudarle a evaluar qué oferta presenta el menor riesgo y las 
mejores condiciones. 
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Ejemplo de Comparación de Ofertas 

A veces los vendedores reciben más de una oferta. 

Por ejemplo: 

Aunque la Oferta A tiene un precio más alto, la Oferta B podría ser considerada más fuerte 
debido a un depósito mayor y un tipo de financiamiento más sólido. 

Este tipo de análisis es parte del proceso de negociación. 

Opciones del Vendedor 

Cuando se recibe una oferta, el vendedor generalmente tiene tres opciones principales: 

Aceptar la oferta 
El vendedor acepta los términos tal como fueron presentados. 

Rechazar la oferta 
El vendedor decide no continuar con la propuesta. 

Presentar una contraoferta 
El vendedor propone cambios en el precio o en los términos del contrato. 

Las negociaciones pueden continuar hasta que ambas partes lleguen a un acuerdo. 

Oferta Oferta 
A Oferta B

Precio $410,000 $405,000

Depósito $2,000 $10,000
Financiamient
o FHA Convenciona

l
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Contraofertas 

Una contraoferta permite al vendedor modificar ciertos términos de la oferta original. 

Esto puede incluir: 

• ajustar el precio de compra 
• cambiar la fecha de cierre 
• modificar concesiones al comprador 
• aclarar responsabilidades de reparación 

Una vez que ambas partes aceptan los términos finales y firman el contrato, la propiedad 
pasa a estar bajo contrato. 

Cuando el vendedor acepta una oferta y ambas partes firman el contrato, comienza la 
siguiente etapa del proceso. 

En ese momento, la propiedad se considera bajo contrato, y el comprador comienza a 
completar varios pasos antes del cierre. 

Estos pasos pueden incluir: 

• la inspección de la vivienda 
• la aprobación del préstamo 
• la revisión del título de la propiedad 

En la siguiente sección veremos qué sucede una vez que una propiedad está bajo contrato 
y qué esperar durante el período de contingencias. 
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SECCIÓN 8 

Qué Sucede Después de Aceptar una Oferta 

Una vez que el vendedor acepta una oferta y ambas partes firman el contrato de compra, la 
propiedad se considera bajo contrato. 

Aunque se haya aceptado una oferta, la venta aún no está completamente finalizada. Existen 
varios pasos que deben completarse antes de llegar al cierre. 

Durante este período, el comprador trabaja para cumplir con las condiciones establecidas en 
el contrato, mientras que el vendedor continúa preparando la propiedad para la transferencia 
final. 

Este período generalmente dura entre 30 y 45 días, dependiendo del financiamiento del 
comprador y de las condiciones del contrato. 

El Período de Contingencias 

La mayoría de los contratos inmobiliarios incluyen contingencias, que son condiciones que 
deben cumplirse antes de que la venta pueda completarse. 

Estas contingencias protegen al comprador y le permiten verificar ciertos aspectos de la 
propiedad antes de finalizar la compra. 

Las contingencias más comunes incluyen: 

• contingencia de inspección 
• contingencia de financiamiento 
• contingencia de tasación 
• revisión del título de la propiedad 

Si alguna de estas condiciones no se cumple dentro del tiempo establecido en el contrato, el 
comprador puede tener la opción de renegociar o cancelar la transacción. 
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Inspección de la Vivienda 

Uno de los primeros pasos después de que la propiedad entra bajo contrato es la inspección 
de la vivienda. 

El comprador generalmente contrata a un inspector profesional para evaluar el estado 
general de la propiedad. 

Durante la inspección, el inspector puede revisar: 

• la estructura de la vivienda 
• el techo 
• el sistema eléctrico 
• la plomería 
• el sistema de calefacción y aire acondicionado 
• ventanas y puertas 
• electrodomésticos incluidos 

El propósito de la inspección es identificar posibles problemas o reparaciones necesarias. 

Solicitudes de Reparación 

Después de recibir el informe de inspección, el comprador puede presentar una solicitud de 
reparaciones. 

Esta solicitud puede incluir: 

• reparaciones específicas antes del cierre 
• un crédito financiero para cubrir reparaciones 
• una reducción del precio de compra 

El vendedor tiene varias opciones en este momento: 

• aceptar realizar las reparaciones solicitadas 
• ofrecer un crédito en lugar de realizar reparaciones 
• negociar qué reparaciones se realizarán 
• rechazar la solicitud 

Su agente inmobiliario le ayudará a evaluar estas solicitudes y a negociar una solución 
razonable. 
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Tasación de la Propiedad 

Si el comprador está utilizando financiamiento hipotecario, el prestamista ordenará una 
tasación de la propiedad. 

La tasación es una evaluación profesional del valor de la vivienda para confirmar que el precio 
de compra es consistente con el valor de mercado. 

El tasador considera factores como: 

• ventas recientes de propiedades comparables 
• ubicación de la propiedad 
• tamaño y características de la vivienda 
• condición general de la propiedad 

Ejemplo de Tasación Baja 

Supongamos que el contrato establece un precio de compra de $420,000, pero la tasación 
determina que el valor de la propiedad es $405,000. 

En este caso, pueden ocurrir varias situaciones: 

• el comprador paga la diferencia en efectivo 
• el vendedor reduce el precio de venta 
• ambas partes negocian un nuevo acuerdo 

Su agente le ayudará a analizar las opciones disponibles en esta situación. 

Proceso de Aprobación del Préstamo 

Mientras se completan la inspección y la tasación, el prestamista del comprador continúa con 
el proceso de aprobación del préstamo, conocido como underwriting. 

Durante este proceso, el prestamista verifica: 

• ingresos del comprador 
• historial crediticio 
• empleo 
• activos financieros 
• nivel de endeudamiento 

Si todo está en orden, el prestamista emitirá una aprobación final para el préstamo. 
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Qué Deben Evitar los Vendedores Durante Este Período 

Mientras la propiedad está bajo contrato, es importante mantener la vivienda en la misma 
condición en la que estaba cuando el comprador hizo la oferta. 

Generalmente se recomienda evitar: 

• retirar elementos incluidos en la venta 
• realizar modificaciones importantes en la propiedad 
• cancelar servicios públicos antes del cierre 
• retrasar reparaciones acordadas 

Mantener la propiedad en condiciones estables ayuda a evitar problemas antes del cierre. 

Preparación para el Cierre 

Mientras se completan estos pasos, la compañía de título comienza a preparar los 
documentos necesarios para el cierre. 

Esto incluye: 

• verificar el título de la propiedad 
• confirmar que no existan gravámenes pendientes 
• preparar el estado final de liquidación 
• coordinar la transferencia de fondos 

Una vez que todas las condiciones del contrato se han cumplido, la transacción estará lista 
para avanzar al cierre. 

El Siguiente Paso 

Cuando el comprador recibe la aprobación final de su préstamo y todas las condiciones del 
contrato se han completado, la transacción pasa a la etapa final: el cierre de la venta. 

En la siguiente sección veremos qué sucede durante el cierre, cómo se distribuyen los 
fondos y cuándo el comprador toma posesión de la propiedad. 
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SECCIÓN 9 

El Cierre y la Entrega de la Propiedad 

El cierre es el paso final en el proceso de venta de una vivienda. Durante esta etapa, la 
propiedad se transfiere oficialmente del vendedor al comprador. 

En el cierre, se firman los documentos finales, se distribuyen los fondos de la transacción y se 
completa la transferencia legal de la propiedad. 

Una vez finalizado el cierre, el comprador se convierte oficialmente en el nuevo propietario de 
la vivienda. 

Preparación para el Cierre 

Antes del día del cierre, la compañía de título y el prestamista del comprador preparan los 
documentos finales necesarios para completar la transacción. 

Uno de los documentos más importantes es el estado de liquidación, que muestra el 
resumen financiero de la venta. 

Este documento incluye: 

• el precio final de venta 
• los costos del vendedor 
• el pago del saldo de la hipoteca 
• prorrateos de impuestos sobre la propiedad 
• cualquier crédito o concesión negociada 
• el monto final que recibirá el vendedor 

Su agente revisará este documento con usted antes del cierre para asegurarse de que toda la 
información sea correcta. 
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Firma de los Documentos 

Durante el cierre, el vendedor deberá firmar varios documentos necesarios para transferir la 
propiedad al comprador. 

Estos documentos pueden incluir: 

• la escritura de transferencia de la propiedad 
• documentos de liquidación financiera 
• declaraciones relacionadas con el título de la propiedad 
• documentos fiscales relacionados con la venta 

El proceso de firma suele durar entre 30 y 60 minutos. 

Pago de la Hipoteca y Distribución de Fondos 

Durante el cierre, la compañía de título se encarga de distribuir los fondos de la transacción 
según el estado de liquidación. 

Esto generalmente incluye: 

• pagar el saldo de la hipoteca del vendedor 
• pagar las comisiones inmobiliarias 
• pagar los costos de cierre 
• pagar los prorrateos de impuestos 

Después de que estos pagos se realizan, el dinero restante se entrega al vendedor como 
ganancia neta de la venta. 

Cómo Recibe el Vendedor los Fondos 

Una vez que el cierre se completa y los fondos han sido procesados, el vendedor recibe el 
dinero restante de la transacción. 

Esto normalmente se realiza mediante: 

• transferencia bancaria (wire transfer) 
• cheque certificado emitido por la compañía de título 

El tiempo exacto para recibir los fondos puede variar dependiendo de los procedimientos del 
banco y de la compañía de título. 
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Inspección Final del Comprador 

Antes del cierre, el comprador generalmente realiza una inspección final de la propiedad, 
conocida como "final walkthrough". 

Esta inspección suele realizarse entre 24 y 48 horas antes del cierre. 

Durante esta visita, el comprador verifica que: 

• la propiedad esté en las mismas condiciones que cuando hizo la oferta 
• las reparaciones acordadas se hayan completado 
• no haya daños nuevos en la propiedad 

Este es uno de los últimos pasos antes de finalizar la venta. 

Preparación de la Casa para el Cierre 

Antes del día del cierre, el vendedor normalmente debe: 

• retirar todas sus pertenencias personales de la vivienda 
• limpiar la propiedad 
• dejar los artículos incluidos en el contrato 
• proporcionar controles de garaje y llaves 
• mantener los servicios públicos activos hasta el cierre 

Estos pasos ayudan a garantizar una transición adecuada para el comprador. 

Entrega de la Propiedad 

En muchas transacciones, el comprador toma posesión de la propiedad el mismo día del 
cierre. 

Esto significa que el comprador recibe las llaves y el acceso a la vivienda una vez que el 
proceso de cierre se completa. 

En algunos casos, el contrato puede incluir acuerdos especiales que permiten al vendedor 
permanecer en la propiedad por un período corto después del cierre. 
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Resumen 

El cierre es el paso final del proceso de venta y marca la transferencia oficial de la propiedad 
al comprador. 

Durante esta etapa: 

• se firman los documentos finales 
• se distribuyen los fondos de la transacción 
• se paga el saldo de la hipoteca 
• el vendedor recibe sus ganancias 
• el comprador toma posesión de la propiedad 

Una vez que el cierre se completa, la transacción queda oficialmente finalizada. 
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SECCIÓN 10 

Cómo Funciona la Comisión de Bienes Raíces 

Una de las preguntas más comunes que tienen los vendedores es cómo funciona la comisión 
en una transacción inmobiliaria. 

En la mayoría de las ventas de viviendas, la comisión no se paga por adelantado. En cambio, 
se paga al momento del cierre y se deduce de los ingresos de la venta. 

La estructura de la comisión se establece cuando se firma el contrato de listado entre el 
vendedor y el agente inmobiliario. 

Generalmente, la comisión total se divide en dos etapas. 

Primera División: Agente del Vendedor y Agente del 
Comprador 

En la mayoría de las transacciones, la comisión total se divide primero entre: 

• la correduría que representa al vendedor 
• la correduría que representa al comprador 

Por ejemplo: 

Primera división: 

El agente del comprador recibe una parte de la comisión porque representa al comprador 
durante el proceso de compra y ayuda a llevar al comprador hasta la propiedad. 

Precio de Venta $500,000
Comisión Total 
(6%) $30,000

Parte Monto

Correduría del Vendedor $15,000
Correduría del 
Comprador $15,000
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Segunda División: Correduría y Agente 

Después de que la comisión se divide entre las corredurías, cada agente normalmente 
comparte su parte con la correduría para la que trabaja. 

Por ejemplo: 

Comisión del lado del vendedor: $15,000 

División agente / correduría: 70% agente — 30% correduría 

Los porcentajes pueden variar dependiendo del acuerdo que tenga cada agente con su 
correduría. 

Gastos que Cubren los Agentes Inmobiliarios 

Los agentes inmobiliarios también cubren varios gastos asociados con la comercialización y 
gestión de la venta de una propiedad. 

Algunos de estos gastos pueden incluir: 

• fotografía profesional de la propiedad 
• marketing y publicidad 
• tarifas del MLS 
• herramientas tecnológicas y software 
• seguros profesionales 
• licencias y educación continua 
• transporte para visitas y citas 

Muchos de estos gastos se pagan antes de que la propiedad se venda. 

Receptor Monto

Agente $10,500
Corredurí
a $4,500
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La Comisión es Ingreso Antes de Impuestos 

La mayoría de los agentes inmobiliarios trabajan como contratistas independientes, lo que 
significa que son responsables de pagar sus propios impuestos. 

Después de la división con la correduría y de cubrir los gastos del negocio, los agentes 
también deben pagar: 

• impuestos federales 
• impuestos estatales 
• impuestos de trabajo independiente 

Por esta razón, la comisión inicial no representa el ingreso neto del agente. 

Por Qué Existe la Comisión 

La estructura de comisión permite que los agentes inviertan tiempo, recursos y marketing 
para vender una propiedad sin que el vendedor tenga que pagar honorarios por adelantado. 

Los agentes reciben compensación solo si la transacción se completa exitosamente, lo que 
alinea sus intereses con el objetivo del vendedor de vender la propiedad. 

Resumen 
Las comisiones inmobiliarias generalmente: 

• se pagan al momento del cierre 
• se dividen primero entre el lado del vendedor y el lado del comprador 
• luego se dividen entre el agente y la correduría 
• ayudan a cubrir marketing, negociación y gestión de la transacción 

Comprender esta estructura puede ayudar a los vendedores a entender cómo se distribuye la 
compensación durante el proceso de venta. 
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SECCIÓN 11 

Vender una Casa Sin Agente (For Sale By Owner) 

Algunos propietarios consideran vender su casa por su cuenta, lo que comúnmente se 
conoce como For Sale By Owner (FSBO). 

Aunque es legal vender una propiedad sin la representación de un agente inmobiliario, es 
importante comprender tanto las posibles ventajas como los desafíos que pueden surgir 
durante el proceso. 

Por Qué Algunos Vendedores Consideran FSBO 

Algunos vendedores consideran vender sin un agente inmobiliario por varias razones. 

Entre las más comunes se encuentran: 

• intentar ahorrar en comisiones inmobiliarias 
• querer tener control directo sobre el proceso de venta 
• creer que la propiedad se venderá rápidamente sin asistencia profesional 

Aunque estas razones pueden parecer atractivas, muchos vendedores descubren que 
gestionar toda la transacción por su cuenta puede ser más complejo de lo esperado. 

Exposición Limitada al Mercado 

Uno de los mayores desafíos de vender una propiedad sin un agente es la exposición 
limitada al mercado. 

La mayoría de los compradores trabajan con agentes inmobiliarios, quienes normalmente 
buscan propiedades a través del Multiple Listing Service (MLS). 

Si una propiedad no está publicada en el MLS, puede recibir mucha menos visibilidad entre 
compradores potenciales. 

Esto puede afectar: 

• la cantidad de visitas a la propiedad 
• el número de ofertas recibidas 
• el precio final de venta 
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Desafíos en la Fijación del Precio 

Determinar el precio correcto para una propiedad requiere analizar el mercado local y las 
ventas recientes de propiedades similares. 

Si una propiedad se lista a un precio demasiado alto, puede resultar en: 

• menos visitas 
• mayor tiempo en el mercado 
• reducciones de precio posteriores 

Por otro lado, fijar un precio demasiado bajo puede resultar en perder parte del valor 
potencial de la propiedad. 

Seguridad Durante las Visitas 

Cuando un vendedor maneja las visitas por su cuenta, puede recibir solicitudes de personas 
desconocidas que desean entrar a la propiedad. 

Los agentes inmobiliarios normalmente proporcionan una capa adicional de seguridad 
porque: 

• la mayoría de las visitas se realizan a través de agentes licenciados 
• las visitas se programan con anticipación 
• el acceso a la propiedad está controlado 

Esto ayuda a proteger tanto al vendedor como a la propiedad durante el proceso. 

Complejidad de los Contratos 

Las transacciones inmobiliarias incluyen documentos legales y financieros que deben 
manejarse correctamente. 

Sin experiencia en el proceso, los vendedores pueden enfrentar dificultades relacionadas con: 

• divulgaciones obligatorias 
• negociaciones de inspección 
• plazos contractuales 
• revisión del título de propiedad 
• coordinación del cierre 

Errores en estas áreas pueden provocar retrasos o problemas legales. 
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Evaluación de Ofertas 

Los agentes inmobiliarios están acostumbrados a analizar ofertas y evaluar qué tan sólida es 
una propuesta de compra. 

Esto puede incluir analizar: 

• la estabilidad financiera del comprador 
• el tipo de financiamiento 
• el monto del depósito de garantía 
• el número de contingencias en el contrato 
• el calendario propuesto para el cierre 

Esta experiencia puede ayudar a los vendedores a elegir la oferta más segura. 

Ejemplo de Evaluación de Ofertas 

Supongamos que un vendedor recibe dos ofertas: 

Aunque la Oferta A tiene un precio más alto, la Oferta B podría representar una transacción 
más segura debido al mayor depósito y a un financiamiento más sólido. 

Este tipo de análisis es una parte importante del proceso de negociación. 

Oferta Oferta 
A Oferta B

Precio $410,000 $405,000

Depósito $2,000 $10,000
Financiamient
o FHA Convenciona

l
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Resumen 

Vender una propiedad sin un agente inmobiliario es posible, pero requiere que el vendedor 
maneje todos los aspectos de la transacción, incluyendo: 

• fijación del precio 
• marketing de la propiedad 
• coordinación de visitas 
• negociación de ofertas 
• manejo de inspecciones y contingencias 
• coordinación del cierre 

Para muchos propietarios, trabajar con un agente inmobiliario ayuda a simplificar el proceso y 
reducir riesgos durante una de las transacciones financieras más importantes de sus vidas. 
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SECCIÓN 12 

Por Qué Trabajar con Denisse Collective Real Estate 

Vender una casa es una de las decisiones financieras más importantes que muchos 
propietarios tomarán. 

Elegir al asesor inmobiliario adecuado puede marcar una gran diferencia tanto en la 
experiencia del proceso como en el resultado final de la venta. 

Mi objetivo es guiar a mis clientes a través del proceso con claridad, estrategia y 
profesionalismo desde la preparación inicial hasta el cierre de la transacción. 

Estrategia de Precio Basada en el Mercado 

Uno de los factores más importantes para una venta exitosa es establecer el precio correcto 
desde el inicio. 

Un análisis adecuado del mercado considera: 

• ventas recientes de propiedades comparables 
• condiciones actuales del mercado 
• nivel de demanda en el vecindario 
• características y condición de la propiedad 

Este análisis permite posicionar la propiedad de manera competitiva en el mercado. 

Marketing Profesional de la Propiedad 

Una estrategia de marketing sólida ayuda a que la propiedad tenga la mayor exposición 
posible frente a compradores potenciales. 

Esto puede incluir: 

• fotografías profesionales de la propiedad 
• publicación en el MLS 
• exposición en plataformas inmobiliarias en línea 
• promoción en redes sociales 
• comunicación con otros agentes inmobiliarios 
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El objetivo es atraer compradores interesados y generar mayor actividad alrededor de la 
propiedad. 

Experiencia en Negociación 
Las negociaciones son una parte importante del proceso de venta. 

Ayudo a mis clientes a evaluar cuidadosamente las ofertas recibidas y a negociar términos 
que protejan sus intereses. 

Esto puede incluir la negociación de: 

• precio de compra 
• solicitudes de reparación 
• concesiones al comprador 
• fechas de cierre 
• condiciones del contrato 

El objetivo es lograr el mejor resultado posible mientras se mantiene una transacción estable 
y bien organizada. 

Coordinación del Proceso 
Una transacción inmobiliaria implica la coordinación entre varias partes, incluyendo: 

• agentes inmobiliarios 
• prestamistas 
• inspectores 
• tasadores 
• compañías de título 

Durante todo el proceso, mi función es ayudar a coordinar estos pasos y mantener la 
transacción organizada hasta el cierre. 
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Acompañamiento Durante Todo el Proceso 
Desde la preparación inicial de la propiedad hasta el cierre final, mi objetivo es que mis 
clientes comprendan cada etapa del proceso y se sientan seguros al tomar decisiones. 

Vender una casa puede parecer un proceso complejo, pero con la preparación adecuada y la 
orientación correcta, puede convertirse en una experiencia clara y exitosa. 
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