


Analisis de necesidades de vender
el inmueble.

Esas necesidades le tienen que llevar a determinar un tiempo
en el que quiere vender su casa, al principio no se tiene prisa
pero luego va pasando el tiempo y cada vez queda menos
tiempo para venderla y eso se acaba reflejando en un riesgo
de una bajada de precio drastica.

CONCLUSIONES:



;Qué medios utilizan los
compradores para buscar?

En un primer momento utilizan PRENSA E INTERNET para
hacerse una idea de los precios, determinan caracteristicas,

zona y rango de precio. Estos son los clientes que podriamos
llamar PROSPECTORES DE MERCADO.

Cuando estos prospectores de mercado ya han decidido
comprar entonces recogen informacion en la zona, CARTELES
DE SE VENDE, ANUNCIOS EN ESTABLECIMIENTOQOS, eftc...
son los llamados COMPRADORES DECIDIDOS, los mas
interesantes para poder vender nuestra casa.



La preparacion de la casa:

Tenemos que cuidar mucho la imagen de la casa y pensar
que no tendremos una segunda oportunidad de causar una
primera buena impresion.

Antes de entrar a su vivienda ¢, qué ve y qué percibe el comprador?
Escalera y alfombra, limpias...
Puerta (rayones...)
Timbre (funcionamiento correcto).
Al entrar en su vivienda ¢ qué ve y qué percibe el comprador?
Orden y limpieza.
Casa recogida.
Atencion a cristales, suelos, olores (ventilar bien la casa).
Mantenimiento.
Enchufes, interruptores, grifos, cisternas, etc...
Sensacion de hogar.
Subir persianas, claridad, temperatura agradable,
musica suave...



La preparacion de la casa:

Su casa tiene mas posibilidades de
las que se ven...

Si se puede mejorar la distribucion encargariamos unos
proyectos con distintas alternativas de distribucion para ampliar
las posibilidades al posible comprador, esto hace mas vistosa
la vivienda y ayuda mucho.



¢ Y sial cliente no le gusta
la distribucion actual?






Su casa tiene mas posibilidades
de las que se ven...






