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Nadeska Alexis: [00:00:00] Hola, soy Nadeska Alexis y estas escuchando a Beginner to Buyer.
Beginner to Buyer cuenta con la tecnologia de préstamos para vivienda de Chase, y puedes
conseguir herramientas adicionales excelentes e informacion util para ayudarte a comprar tu
primera vivienda en cualquier momento en BeginnertoBuyer.com.

En nuestro ultimo episodio, pudimos empezar a imaginar e idear como seria una primera
vivienda con la orientacion de Drew y Jonathan Scott. Eso fue muy divertido y, como nos
explicaron, la lista de deseos y articulos imprescindibles de cada comprador sera muy
personal. Pero lo que debes recordar es que sentir demasiado apego por algunas viviendas
puede ser peligroso. Para evitar que te involucres emocionalmente en una situacion asi, es
importante tener esa lista de requisitos que no son negociables.






escuchas con mucha frecuencia. Al hacer mi busqueda, he visto esas publicaciones y he
pensado en comunicarme pero nunca supe cOmo seria esa experiencia. Parece que en ese
momento no tenias un agente de bienes raices pero, afortunadamente, aparecieron y
pudieron ayudar.

Tasha Lemley: [00:06:00] Esas cifras elevadas eran tan hipotéticas para nosotros en ese
momento. Me refiero a $235,000, ¢quién ha visto tanto dinero alguna vez? Luego, nos dimos
cuenta de que eso es razonable y que nos aprobarian para eso y mucho mas. Pero estas
cifras son gigantescas para nosotros, que no sabemos lo que estamos haciendo. Nuestro
agente de bienes raices parecié pensar que gran parte del litigio se debi a promesas que
nunca se cumplieron.

Nadeska Alexis: [00:06:24] Exacto. Lamento mucho que hayas tenido que pasar por esas
experiencias, pero parece que gracias a eso sientes que un agente de bienes raices es una
persona muy valiosa a tener en



algunos consejos Utiles para compradores por primera vez que tengan todo listo para hacer
esa oferta.

Matt, durante muchas de mis conversaciones con compradores de vivienda por primera vez,
0igo que muchos sienten confusién en torno a todo el proceso. Digamos que han llegado al
punto en que han visitado una casa y les encanta. ¢Cudl es su siguiente paso? Es decir,
¢como funciona el proceso de hacer una oferta?

Matt Laricy: [00:08:48] El primer paso seria averiguar cual es el valor de esa propiedad.
Hacer esto es diferente en cada estado. Por nuestra parte, usamos los comparables, que se
conocen como “comps”. Hacemos un andlisis de mercado comparable para ver qué cifras les
corresponden a las propiedades que se han vendido en el &rea y luego hacemos una oferta
basada en eso.

Nadeska Alexis: [00:09:05] Muy bien. ¢Y qué tipo de informacion deben tener los
compradores de vivienda para hacer una oferta rapidamente? Porque eso es muy
importante en este mercado.

Matt Laricy: [00:09:12] Para que algo se haga lo mas rapido posible, puedes intentar que tu
agente te envie los comparables con anticipacion. Si te encanta una propiedad, dices: "Oye,
enviamelos por adelantado, asi que antes de ir a verla, ya sé los precios de las cosas". Y
también consigue una carta de preaprobacion o carta de precalificacion de tu prestamista,
asi la tienes lista y a mano cuando llegue el momento. Porque cuando haces una oferta,
tienes que demostrar que te la puedes permitir y, si tienes, por ejemplo, una carta de
preaprobacion de Chase lista, tu posicion sera mejor que la de otras personas.

Nadeska Alexis: [00:09:40] Absolutamente. Quiero decir, en tu experiencia, ¢cuéles dirias
que son algunas de las razones méas comunes por las que no se acepta una oferta?

Matt Laricy: [00:09:46] Bueno, la nimero uno siempre va a ser el precio. El precio siempre
seré el mayor problema. Pero sabes, hay muchos otros factores que pueden entrar en juego
y determinar si ganas. Por ejemplo, cuél es tu pago inicial, independientemente de que
quieras o no prescindir de la financiacién. En este mercado, muchas personas estan
renunciando a la financiacion, lo que significa que su oferta no esta supeditada a su
hipoteca. Ese es un motivo por el que alguien podria perder. Las inspecciones son periodos
muy dificiles. Muchas personas intentan aprovecharse del vendedor después de que se ha
aceptado una oferta e intentan pedir que se les devuelva mucho dinero. Por lo tanto,
aceptar el inmueble tal cual estd puede ser un motivo por el que puedas ganar o adelantarte
a otra persona. Y, por ultimo, las cartas personalizadas se han puesto de moda, para hacer
que las personas entiendan quién eres. Porque en este momento el vendedor solo te conoce
como un nimero en un papel. Pero si envias algo como una carta un poco cursi para
humanizar tu oferta, hemos ganado



afadir otras cosas que los compradores podrian hacer para destacar en un mercado tan
competitivo. Y, en primer lugar, ¢cuénta orientacién puede esperar un comprador de su
agente en esta parte del proceso?

Matt Laricy: [00:10:52] Deben usar al agente de bienes raices para que los respalde y
explique lo necesario. Basicamente, nuestro trabajo es asegurarnos de darles buenos
consejos. Somos como consultores en esto. Y si entienden donde esta el valor y en que
direccion va el valor, se sentiran mucho mas comodos al hacer la oferta.

Y probablemente uno de los mayores problemas en un mercado como este es que las cosas
se mueven tan rapido que empiezas a ver a muchos compradores arrepentidos. Que en ese
momento, cuando estas en ese tipo



Nadeska Alexis: [00:13:21] Ese es un detalle excelente. Como comprador, hay muchas
emociones entremezcladas, ¢verdad? Porque estés intentando crear recuerdos alli. Pero
olvidas que la persona que vende también tiene un vinculo emocional con esa propiedad.
Gracias, eso es muy util. También mencionaste contingencias: tasaciones e inspecciones. Me
pregunto qué contingencias crees que los compradores pueden sacrificar sin riesgos para
conseguir una vivienda y cuéles probablemente nunca deberian sacrificar.

Matt Laricy: [00:13:44] Diria que la que probablemente deberias optar es aceptar el
inmueble tal como esta. Si estds en una puja mdltiple, sabes, y hay otra oferta en la mesa y
no lo aceptas tal como estd, aunque hayas hecho una inspeccién y quieras que se arreglen
algunas cosas, simplemente pueden cancelar el trato y pasar a otras personas. Porque
normalmente cuando



gue hay un contrato firmado, literalmente firmado, que establece que vas a seguir adelante
después de la inspeccion o a cancelar el trato de inmediato.

Nadeska Alexis: [00:16:16] Bueno, eso tiene sentido. Y cuando se trata del pago inicial,
jcuanto






Porque algo importante en este mercado es algo que vemos hacer a las personas al
presentar sus mejores y mas altas ofertas, ¢no? Primero, se presentan las ofertas iniciales de
todos, luego se reciben llamadas del agente del vendedor que dice: "Oigan, traigan sus
mejores y mas altas ofertas" para darles una segunda oportunidad. Y es como una oferta a
ciegas para elevarla tanto como quieras. Un gran error que veo que los compradores
cometen en ese momento es que todavia creen que quieren poder ganar. Y digo que la
victoria en este mercado es poder conseguir la propiedad. Esa es la Unica victoria que vas a
conseguir. Asi que lo que quieres hacer es asegurarte de lanzar tu mejor golpe al comienzo.
No hagas una oferta inicial que
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disponible porque las cosas se mueven



maés altas ofertas. Acabamos de perder tiempo revisando algo que podriamos haber hecho
hace semanas. Asi que asegurate de entender ese contrato. Y si estas en eso, honestamente,
firmar un contrato no deberia tomar mas de 15 segundos. El proceso de oferta de las
negociaciones en si, si se trata de multiples ofertas mas altas y mejores, habra una fecha
limite. No va a haber mucho tiempo que perder. Podria ser de 2 0 3 dias en algunos casos,
otros esperan una semana para reunir estas ofertas.

En una situacion normal en la que no hay pujas multiples, si haces una oferta y no hay otras
ofertas que la contrarresten, tipicamente las personas encargadas del trato se comunican
contigo dentro de 24 horas. Intento no poner fechas limites o plazos en estos casos. Si eres
un comprador por primera vez que piensa: "Bueno, no quiero que divulguen detalles de mi
oferta para que otros eleven las suyas, pongamos un plazo firme de 24 horas o menos al
contrato en si". Una vez mas, les digo a las personas que no estamos al volante en un
mercado de alta demanda. La mayoria de los vendedores te va a ver como una persona
dificil si pones una fecha limite o plazo. Va a decir: "¢ Quién es este tipo para decirme como
manejar mi casa?". Y siempre tengo que decirles a los vendedores, para que se calmen: "No






