LAS 10 CLAVES PARA
VENDER SU CASA
EN 710 SEMANAS

Le descubrimos en primicia, las 10 claves para vender su casa en 10
semanas.

Cuando usted venda su casa después de haber utilizado esta guia, por
favor no la tire. Regadlela a alguien que la necesite de verdad y asi
ayudara a otras personas a vender su propiedad.
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SRR A tre La verdadera wmotivaclion para vewoder su
CASA, SCA optimista Y Libérese de sus sentimientos

Tomar la decision de vender su casa no siempre
es un decision facil , maxime cuando probable-
mente haya constituido su hogar durante varios
afios. Por eso es prioritario, encontrar “el ver-
dadero motivo” o “la verdadera razén” por la que
quiere vender su casa. ¢Preglntese el porqué?

Puede encontrar su motivaciéon de venta en:

Razones economicas: tengo problemas para
pagar la casa, necesito otra mas econdmica.

Razones de Trabajo: como un cambio de
empresa o de lugar de trabajo.

Razones Familiares: la casa se me queda
pequefia, porque ahora somos mds en la familia,
la casa se me queda grande porque mis hijos se
han casado y/o independizado.

Su casa no la vendera con ninguna motivacién y
mucha suerte sino mas bien todo lo contrario,
porque lo que de verdad le va a impulsar a la
accion de vender es su deseo y motivacion por
vender.

Usted tiene que encontrar su propia y verdadera motivacion,
porque encontrando esta motivacion usted habra dado el primer
gran paso para vender su casa.

Tenga en cuenta, por favor, este par de premisas:
1) Sus sentimientos son uno de sus peores enemigos a la hora de vender su casa

2) Pensar cosas del estilo “ la cosa esta muy mal...” no le haran vender su casa

Si usted no tiene una verdadera motivacién de venta, no es opti-
mista y no es capaz de mantener al margen sus sentimientos,
usted no vendera su casa en 10 semanas.

2. pefina un objetivo en el tiempo.

En funcién de cual sea su necesidad o motivacion de venta, usted debe definir un
OBJETIVO medido en unidades de tiempo. Fije esta fecha en su mente y no la pierda de
vista nunca.

Cuando alguien se compromete a hacer algo, es imprescindible dejar fijado un plazo
maximo para hacerlo, si usted no lo hace asi, se desviara de su objetivo y acabara por no
cumplirlo.

Su objetivo es: “Vender su casa en 10 semanas”

Decir “ no tengo prisa en vender” o no marcarse una fecha
concreta para hacerlo, es /o mismo que decir, no quiero vender
mi casa.

Acceder a Contenido Multimedia. Adicional

comprarcasa



Wl e el mercado Lnmobiliario de su zowna

Al poner su casa en venta, sea o no usted consciente de ello,
lo que estd haciendo es colocar un producto, “su casa” en un
mercado, “el mercado inmobiliaric”. El mercado inmobiliario es
en la actualidad un mercado altamente competitivo”.En el que
existen multitud de ofertantes y por consiguiente muchas
casas en venta.Antes de poner su casa en venta en el
mercado, debe conocer al menos, como es el mercado, donde
su casa va a competir con el resto de casas en venta. Cuanto
mejor conocimiento tenga de su mercado, mas probabilidades
tendra de vender su casa, porque sabra como hacer que su
casa sea ‘la elegida” por un comprador, en lugar de otra que
compite en el mercado junto con la suya.

~

. Cuantas viviendas en venta hay en mi barrio hoy?
¢ Cuantas viviendas en venta hay en .....? j.....7
i Cuantas casas se vendieron el trimestre pasado?

Supongamos que el frimestre pasado se vendieron 15
casas

Como su objetivo es vender su casa en 70 semanas, todas
sus acciones deben ir encaminadas, a que su casa se
encuentre entre esas 15, que estadisticamente se venderdn

e/ proximo trimestre.

Imagine por un momento que el mercado es como una charca, en el que
existe un numero elevado de propiedades puestas a la venta y en el que
sin embargo, el numero de propiedades vendidas es tan solo un pequefio
porcentaje del total de viviendas en venta. Fijese detenidamente en la zona
de flujo, que es la zona donde las propiedades se ponen en venta y se
venden. Usted debe ser capaz de analizar el mercado donde su propiedad
compite con el resto y colocarla en la zona de flujo. Si usted no lo hace asi
su casa acabarda en el fondo de la charca, llena de lodo y sedimentos y no
conseguira venderla nunca.

S/ quiere vender su casa en 10 semanas, coloque inmediatamente
su propiedad en la zona de flujo.

Puesto a _
la Venta Vendido

Entrad
racas Salidas

Tenga en cuenta, que al final, las viviendas se clasifican en tan solo 2 listados:
- El listado de “casas vendidas”
- El listado de “ casas en venta”

ZEn que listado quiere que esté su casa el proximo trimestre?

Si de verdad quiere vender su casa en 10 semanas, su respuesita no
puede ser otra que: “en el listado de casas vendidas”

i
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ZNW AT g WY ¢ precio de venta de su casa.

Acertar en el precio de venta de una propiedad, es uno de los
aspectos mas dificiles y a su vez mas importantes a la hora de
vender su casa.

Sea consciente de la realidad del mercado inmobiliario actual.
No es lo mismo vender en un mercado al alza, que en un
mercado a la baja.

Si su casa esta por encima del mercado, se va a perder a todos
los compradores potenciales, que de otra manera visitarian su
vivienda y serian candidatos a comprarla.

A

P
>

Si pane el precio agqui..,

«&n vez de agui.. ...para luego ir bajando..

._acabard vendiendo aqui... —.mucho més tarde.
- Pl = - —— -

>

En un mercado a la baja, cuanto mas tarde en vender su
casa, mayor sera la perdida econdmica que sufrira.

3 ERRORES QUE DEBE EVITAR AL FIJAR EL PRECIO DE SU CASA

Lo que a usted le costé su casa. Piense que si su propiedad no le hubiese costado
nada porgue la hubiese recibido por herencia, ;usted la regalaria? Seguramente NO.

Lo que usted ha invertido en la reforma de la casa. La reforma que usted realizé en
su casa, esta hecha en consonancia a sus propios gustos y en funcion de las necesi-
dades del momento en la que usted |a realizé. Ahora imagine por un momento que su
casa no esta reformada y la quiere poner a la venta ya! ;Reformaria la casa para
después venderla?. Seguramente NO.

Lo que quiere comprar cuando venda su casa o la hipoteca o prestamos que necesita
cancelar con el dinero obtenido de la venta. El valor de su casa no es lo que usted
quiere comprarse o la hipoteca que tenga la vivienda. ;Y si en lugar de esta cantidad
de hipoteca tuviese el doble? , ;pondria el precio de su casa al doble de precio
también?. ;Y si fuese la mitad? ;Venderia su casa por la mitad aunque el valor de
mercado fuera muy superior? Seguramente tampoco.

3 FACTORES QUE INFLUYEN AL FIJAR EL PRECIO DE SU CASA

1) La situacion del Mercado Inmobiliario en ese preciso momento, en el que usted quiere vender su
propiedad y la capacidad de financiacion de los compradores.

2) El estado real y objetivo de la vivienda y la percepcidon que trasmite la vivienda al comprador.

3) La zona y la ubicacion de su vivienda en relacion a las viviendas del entorno
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. Si quiere vender su casa en 10 semanas,
y ademas al mejor precio posible, no
haga pruebas con el precio.

iii Probar S| cuesta dinero!!!

Esta es la diferencia entre el comportamiento de un vendedor informado,
que acierta en el precio de venta de su casa y otro que no acierta por no
haberse informado. Este Ultimo, va probando a ver si se vende a un
precio y si no, va probando con otro inferior. Ambos vendedores ponen
su casa en venta al mismo tiempo. El precio de mercado en su zona es
de 1600€/m2 para propiedades de caracteristicas similares a las suyas,
pero los resultados entre uno y otro son bien distintos.

En el primer caso, un vendedor informado de la evolucién del valor de mercado
decide salir al mercado, con un precio un poco por debajo del valor de mercado.
Esta decision, que a los ojos de un tercero, en principio, puede parecer un tanto
insensata, es una de las decisiones mas inteligentes que ha tomado el vendedor,
porque le ha hecho perder 25€ por metro cuadrado, pero ha conseguido vender su
casa, que era su verdadero objetivo, y ademas en el plazo que el se habia fijado.
Teniendo en cuenta que su casa tiene 100 metros |la perdida total a la que se
enfrenta es de 2.500€.

En el segundo ejemplo , este propietario poco informado de la evolu-
cién del valor de mercado, sale a la venta con un precio superior al
del mercado, por lo que no obtiene visitas a su propiedad.

Este propietario suele decir frases del estilo: “para bajar siempre hay
tiempo”, u otra que parece ser su favorita porque la repite muy a
menudo “total probamos, que probar no cuesta dinero”.

Pasa el tiempo y decide ir bajando el precio, pero “su precio” nunca
llega a alcanzar el verdadero “valor de mercado”.

Afortunadamente, al final se da cuenta de su error y vende mucho
mas tarde, no sin antes haber aplicado una drastica reduccién a su
precio, adecuandolo al valor real de mercado, esto es, 1.300€/m2, por
lo que la perdida sufrida fue de mas de 300€/m2.

Teniendo en cuenta que su casa tiene 90 metros este sefior ha
perdido mas de 27.000€.

Después de saber esto ;Seguro que quiere seguir probando?
Hagase un favor, no diga usted que Sl, porque entonces, usted no
vendera su casa en 10 semanas y perdera mucho dinero.
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)Nl . casa para La venta.

Preparela en sus aspectos legales:

Tenga a mano siempre:

1) La escritura de la casa, si usted no encuentra la
escritura de la casa, puede conseguir una copia
simple en la notaria donde usted formalizé la oper-
aciéon de compra. En defecto de la escritura puede
solicitar una nota simple en el registro de la propie-
dad de Zaragoza, bien presencialmente bien por
internet en www.registradores.org

2) Un plano de las dimensiones de la vivienda.
Tenga en cuenta que si usted financié la vivienda
con un banco, tendra al menos un informe de
tasacion donde habitualmente viene el plano de su
vivienda. Este plano podria serle util.

3) Elrecibo del IBI o contribucién urbana. Si tiene
el recibo domiciliado, su banco o caja se lo habra
mandado por correo y si no lo encuentra, siempre
puede pedir un duplicado de la misma en su entidad
financiera” o bien en la web del Catastro en
Zaragoza http://www.catastro.meh.es/default.asp

4) Certificado de Eficiencia Energética: El Real
Decreto 235/2013, la normativa sobre Certificacio-
nes Energéticas, obliga a partir del 1 de Junio de
2013 a la obtencién de este certificado ya incluso
para publicitar su inmueble asi que no se despiste y
obtenga el suyo. Si no sabe dénde solicitarlo,
nosotros se lo podemos facilitar.

Prepare y mejore su aspecto fisico :

Muchos propietarios no invierten nada en vender su casa, se
limitan a poner un cartel de SE VENDE o como mucho a publici-
tarlo en portales gratuitos porque piensan que su casa se
vende sola. Nada mas lejos de la realidad, lo cierto es que
nunca tendremos una segunda oportunidad para causar una
“buena primera impresion”.

¢, Qué cosas espera encontrar un comprador en su casa?

SENSACION DE HOGAR: Un comprador adquiere generalmente una propiedad porque
piensa formar un hogar acogedor para él y su familia. Si su casa no le transmite esta
sensacion dificilmente su casa sera la elegida.

PROBLEMAS= “0”: un comprador quiere ver que todo funciona correctamente en la
vivienda. Si el futuro comprador encuentra algun problema, en el que los grifos o
tuberias gotean, la caldera no funciona, la persiana no sube, la ventana no cierra bien,
pensara ¢Cuantos problemas mas, que ahora no puedo ver , me encontraré, si
compro esta casa?

AMPLITUD: Un comprador necesita ver , comprobar y sentir que todas sus pertenen-
cias van a caber en su nueva casa.

LIMPIEZA: Es dificil que un comprador se vea o imagine viviendo en el futuro en una
casa sucia y desordenada. 4 Verdad?



¢) Elija bien la téewica de comercial EAASILS
gue utilizara

Preste especial atencion a las distintas posibilidades que usted tiene
a la hora de vender. En funcion de la técnica que usted elija, vendera
o no su casa en 10 semanas y si se equivoca en su eleccion, puede
gue quiza no llegue a venderla nunca . Estas son las 3 Técnicas de

Comercializacién sobre las que debera elegir:
1) La téewnicn de las “4 PS” .
Consiste en realizar estas 4 acciones P1+P2+ P3+P4, de forma simultdnea o no:

P1) Poner un cartel

P2) Publicarlo gratuitamente en internet

P3) Ponerlo en conocimiento de los amigos para que le ofrezcan desinteresadamente
P4) Pedirle a "Dios” que aparezca un comprador cuanto antes

Esta técnica es la mas cémoda para los vendedores y es la que generalmente suelen utilizar,
pero la realidad nos indica que es una técnica de escasos resultados .

Si elije esta técnica no vendera su casa en 10 semanas,
ni probablemente tampoco mucho mas tarde...

2) La téenlea de “Juan Palomo”:

Para aplicar esta compleja técnica, en la que es usted mismo quien
debe hacerlo todo, usted debe:

1) Ser capaz de fijar el precio correcto de su casa, sin equivocarse

2) Disponer de una base de datos de compradores potenciales a los
que ofrecer su propiedad.

3) Publicar su propiedad pagando los costes de publicidad en todos los
portales especializados y generalistas de internet , ademas de colocar
un cartel vistoso.

4) Ser capaz de distinguir a los compradores cualificados y serios, de
los curiosos o los que simplemente estan empezando a mirar y
disponer de tiempo libre para ensefiar su propiedad, renunciando si es
preciso, a sus planes sociales.

5) Ser capaz de ayudar al comprador a encontrar financiacién hipote-
caria para que compre su casa.

6) Conocer todas las cuestiones legales en materia de compraventa,
contratos, arras...etc, para prever los posibles conflictos que pudieran
surgir

7) Ser capaz de ser lo suficientemente “frio” para manejar las negocia-
ciones previas al cierre de la operacion, luchando contra el natural
conflicto interno que se le genera, entre “su deseo de vender su casa”
y la de “proteger sus propios intereses”.

Esta técnica es efectiva, pero requiere mucha dedicacién y esfuerzo
por su parte.Muy pocos vendedores que tratan de aplicar esta técnica
tienen éxito.

Si usted es capaz de utilizar esta técnica y repetirla en siguientes ocasio-
nes, quiza le interese trabajar como Agente Inmobiliario. Si no es asi,
quiza le interese la tercera de las técnicas.

(5] s
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\ . . . o
Z) La Téecwniedd SLWApLLTLCARA:

Esta técnica es sencilla y consiste en ser capaz de
escoger y contratar a un buen “Agente Inmobiliario”
Es la técnica mas efectiva y la que menos esfuerzo
personal requiere para usted. Un estudio de uno de
los portales inmobiliarios mas importantes de nuestro
pais, concluye que “las casas puestas en venta, a
traves de un agente inmobiliario tienen el doble de
posibilidades de venderse que el resto”.

Si opta por la tercera opciéon, debe saber que no
todos los agentes inmobiliarios son iguales, y si
quiere vender su casa en 10 semanas usted debe
contratar al mejor Agente Inmobiliario que sea capaz
de encontrar.

Usted se merece al “Mejor Agente Inmobiliario”

Un Buen Agente:

Trabaja diariamente con personas como usted, entiende su
problematica y se compromete con ellas a vender.

1) No le dice a todo que si.

2) Si su piso esta fuera de precio se lo hara saber.

3) Trabaja con muy pocas propiedades de forma exclusiva
porque se compromete de verdad a vender su piso.

4) Le mantendra informado periédicamente de la evolucidn
de la venta y le aconsejara de como mejorar su casa. .

5) Le mostrara su “Plan” y “Estrategias de Marketing” para
vender su propiedad.

6) Le informara del plazo estimado de venta de su propie-
dad.

7) Le mostrard sus credenciales y preparacidn y las del
resto su equipo para que usted tenga la seguridad que la
venta de su vivienda se hara con plenas garantias juridicas.

Un Mal Agente:

Mas que vender, acumula casas en venta , “le regalara el
oido”, asi que CUIDADO es un “Encantador de Propietarios”
y un “VYende Humos”

1) Le dice a todo que si.

2) Si su piso esta fuera de precio no se lo dira, no vaya a
ser que usted se enfade.

3) No trabaja con propiedades exclusivas, sino con cientos
de ellas.

4) No informa a sus clientes.

5) No tiene ningun “Plan” para vender su propiedad,porque
no le preocupa vender su casa sino vender “cualquiera”
aunque no sea la suya.

6) Desconoce el plazo estimado de venta de su propiedad.
7) No le mostrara sus credenciales y preparacion porqu-
probablemente no tenga ninguna.

Ahora ya sabe como elegir al mejor agente inmobiliario, pero
si no quiere tomarse la molestia, evite al menos elegir al peor

OO

-
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Como no elegir nunca, a un
Agente Inmobiliario: 3 Errores
a evitar.

Nunca elija a su Agente Inmobiliario:

1) Porque le diga que su piso vale mas de lo que real-
mente vale su propiedad. ¢ Si no se ha atrevido a decirle
lo que realmente vale su propiedad, se atrevera a
defender el precio ante un posible comprador? Probable-
mente tampoco.

2) Porque no le pida exclusiva: Si un agente no le pide exclusiva.
¢ Cree que le importa lo mas minimo su propiedad? Se limitara a
poner un cartel jDe verdad usted necesita a varios Agentes Inmo-
biliarios para colocar un cartel?. Se lo decimos mas claro, pre-
scinda de todos ellos y hagalo usted mismo, tan solo tiene que
coger una escalera.

Quiza a usted esto de que no le pidan exclusiva le parezca muy
bien, y esto es asi, porque tiene todavia en su mente la falsa
creencia, de que al tenerlo en varias inmobiliarias al mismo tiempo,
usted tiene mas posibilidades de vender. La realidad es bien dife-
rente.

Si usted tiene su casa en varias inmobiliarias al mismo tiempo, sin
comprometerse realmente con ninguna de ellas, sufrird al menos 3
consecuencias con las que usted seguramente no contaba:

A) Para ninguna de las inmobiliarias sera usted, real-
mente importante. Si usted no se compromete con
ninguna de ellas, no puede pedirles “un compromiso para
que vendan su propiedad " y ninguna de ellas le hara el
mas minimo caso, porque no se sienten en absoluto com-
prometidas con usted.

Ver contenido multimedia

B) Generara rechazo en el comprador porque apareceran
publicadas informaciones distintas, inexactas o incoher-
entes de su propiedad.

Ver contenido multimedia

C) Vendera usted a un precio inferior y en peores condi-
ciones porque le esta poniendo en “bandeja de plata” al
comprador l|la posibilidad de negociar el precio de su
casa.

Ver contenido multimedia

3) Porque sea el Agente Inmobiliario mas barato: ya dice un refran “ lo barato suele resultar

caro”.




#) Revise cownstantemente sus resultazlols
medtdas de tnmediato

Una vez que su casa ya esta en el mercado, usted debe saber cuanto
antes, como va evolucionando la venta. Si no se estan produciendo
suficientes visitas usted tiene que hacer algo, no puede quedarse *
sin hacer nada” esperando a que un comprador aparezca algun dia.
Recuerde que vender no es cuestion de suerte y que si usted no
hace bien sus deberes sus vecinos si lo haran y acabaran vendiendo
ellos en lugar de usted.

Lo nwormal
De 8 a 12 vistas en los 45° dias
. Una oferta buena . Ofertas por debajo de lo esperado.
2 Muchas visitasen los primeros Se vendera entorno al 90%.
. Por debajo de
4.; Lo normal:
Visitas como en 3

30 dias..
Se vende muy cerca de ese precio
No hay ofertas
Bajar precio mas de un 151

Muchas ofertas:
Muchas visitas a los pocos dias de
ponerlo a la venta.

Se vende por ese precio.

Pesadilla

Sin visitas
Problema de precio
Bajar 25% o mas.

g) Cownozca bien a su “cliente”
Yy no agobie al comprador.

Ya hemos visto como habia que preparar su casa para la venta para que
su casa luzca de la mejor manera posible. Ha llegado el momento de
atender a los compradores.

El comprador quiere ver su casa, no intente venderle a toda costa, a
ningn comprador le gusta que le vendan, prefiere ser el quien tenga la
libertad de elegir y compre.

Si usted ha decidido contratar a un buen Agente Inmobiliario, no inter-
venga, déjele hacer su trabajo. No esté presente en la visita, al fin y al
cabo usted le va a pagar por hacer bien su trabajo, que es vender su
casa. Si usted esta presente en la visita evitara que el comprador hable
abiertamente, sobre qué es lo que le gusta o no le gusta de su casa, y
su Agente no podra detectar el interés real del comprador o rebatir al
comprador sus posibles objeciones o pegas .

Es muy poco probable, que un futuro comprador sea totalmente sincero
al dar su opinidén sobre la casa si usted esta presente y esta informacidn
que nos da el comprador en la visita , es muy valiosa y es necesario que
usted la conozca a través de su agente inmobiliario. De esta forma si la
opinion del comprador es mala , usted sabra que hacer para mejorar la
opinién de futuros compradores de su vivienda y si es buena le permitira
manejar mucho mejor los términos de la negociacién si la transaccion
finalmente llega a producirse.

Seria una pena que después de tanto esfuerzo, la venta
se truncara por un pequeiio error, ;jverdad?



)RR 0 v.0 un profesional, aungque no Lo sea.

Si el cliente muestra interés en su casa, usted tiene que
detectarlo , porque seguramente lo que quiere es hablar
de precio. Cualquier objecién que ponga es buena,
porque eso quiere decir que le interesa la casa.

Usted tiene que estar preparado para oir cualquier
cosa, pero NUNCA se lo tome como algo personal.
Puede que para usted su casa sea todavia “ su hogar”,
( sobre todo para alguien que nunca haya leido esta
guia o para alguien que aun habiéndola leido haya
hecho caso omiso de la CLAVE N? 1 de esta guia ), pero
tenga en cuenta que para el comprador su

casa es tan solo “una casa”.

Antes de sentarse a negociar, usted tiene que saber
sobre qué se negocia y qué estrategia va a seguir.
Sobre qué términos va usted a ser flexible y sobre
cuales no:

¢Cuando se entregan las llaves?

¢ Qué ocurre con el mobiliario?

¢ Qué gastos asumira cada parte?

¢;Cual sera la forma de pago?

¢ Qué importe dejara el comprador de sefial?

¢ Qué ocurrira si al comprador si no le dan la hipoteca?

S/ no negocia de forma profesional, usted no venderd en
70 semanas.

)RRl rme Los documentos y ayude al compradoesa
gueowtrar financiacion.

Una vez ha negociado ya los términos y condiciones de la compraventa, ha llegado la hora
de plasmar todos los compromisos adquiridos por escrito.

Un exceso de confianza significaria no vender su casa en 10 semanas .

¢ Y que firmo?

Existen diversas opciones, lo habitual es firmar un contrato de arras penitenciales, pero
puede interesarle en su caso concreto firmar un contrato privado de compraventa. Las con-
secuencias de firmar uno u otro documento, para el caso de que |la compraventa finalmente
se truncase son claramente distintas y es importante saber en cada caso, qué le interesa
mas y cuales son las consecuencias juridicas y fiscales de todo esto. Si usted contratd a un
Agente Inmobiliario, reanase con el y hable de todo esto antes de firmar ningun documento.
Pero no se relaje todavia, porque antes de ir a la notaria le queda un ultimo paso. Haga todo
lo posible para que el comprador encuentre financiaciéon. Ofrézcase para acompafiarlo a la
entidad financiera con la que usted trabaja, por ejemplo donde usted tiene la hipoteca o un
conocido o amigo trabajando, asi evitara el riesgo de que el banco del comprador al enter-
arse de que “ su cliente” va a comprar una casa, le ofrezca viviendas en stock de |la propia
entidad financiera, probablemente mucho mas econdmicas que la suya y con las mejores
condiciones de financiacion posibles del mercado.



comprarcasa

jiiEnhorabuenal!/! Si usted ha llegado leyendo hasta aqui, punto por
punto, ya conoce las 10 claves que le haran vender su casa 710
semanas.
Ahora solo tiene que ponerlas en practica y seguirlas al pie de /la letra.

Si no sabe, o le resulta muy tedioso, aplicar estas 10 claves y poner en practica todos y cada uno de los
consejos que se facilitan en esta guia, puede consultarnos y venir a vernos. Hablaremos de sus necesidades,
plazos de venta, precios de mercado, las acciones que realizaremos para vender su casa....

Vivimos y trabajamos en Zaragoza, y prestamos servicios inmobiliarios pro-
fesionales a personas como usted que quieren vender su propiedad en
nuestra ciudad, ahorrando el precioso tiempo de nuestros clientes y aconse-
jdndoles de forma eficaz y honesta, para hacer de la venta de su propiedad,
una experiencia agradable y gratificante.

Comprarcasa Zaragoza-Plaza Europa

Avda. Pablo Gargallo 1, Local
plaza.europa@comprarcasa.com
976541648



