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‘Se trata de las
posibilidades en la vida de nuestros clientes.™



Seis estrategias para el mercado inmobiliario de hoy

0 ;/Qué es importante para usted?

Defina sus metas y expectativas
@ La busqueda de vivienda

Encuentre su hogar con notificaciones instantaneas
9 Estrategias clave de mercado

Comprenda la intensidad de la actividad de ventas
@ Financiamiento de su vivienda

Aumente la seguridad para el vendedor
6 Su asesor y defensor de confianza

Prepare y negocie el acuerdo de compra
@ El proceso de compra de una vivienda

Gestione la transaccion y los plazos

[R Miembro de la National Association of Realtors: =)
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;QUE ES IMPORTANTE PARA USTED?
Defina sus metas y expectativas

Definay clarifique sus deseos frente a los que son imprescindibles para determinar qué combinacion
de caracteristicas es lo mas importante para usted.

:POR QUE SON IMPORTANTES ESTAS CARACTERISTICAS?

IMPRESCINDIBLES

DESEOS

Wmmmm 2 METASY EXPECTATIVAS
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HOGAR, COMUNIDAD, ESTILO DE VIDA
Aclare sus prioridades

®
®

CONDOMINIO VIVIENDA MANSION
UNIFAMILIAR

N
|
MODERNO TRADICIONAL  CRAFTSMAN
NECESITA LISTA PARA CONSTRUCCION
. REPARACIONES MUDARSE NUEVA
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UBICACION Y F @
Identificar sus metas y ex
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desde el principio proporc aL
de compre de vivienda mas comodo.
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LA BUSQUEDA DE VIVIENDA
Ayudandole a encontrar su hogar

ESTE EN CONTROL DEL
PROCESO DE BUSQUEDA

$599,999

DE VIVIENDA

» Vea todos los listado de
todas las empresas

» Cree limites de busqueda
por comunidad,
vecindario o
escuela favorita

» Personalice criterios
de busqueda

» Vea fotos grandes
e informaciéon de
listado detallada

Your Neighborhood

4 Beds 2.75 Baths 3,528 SqFt
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BUSQUEDA POR MOVIL
Todos los listados, todas las companias

?1\ Aplicacion movil de John L. Scott

BUSQUE SOBRE LA MARCHA

» La aplicacion movil de John L. Scott
permite un facil acceso para buscar
viviendas en cualquier lugary en
cualguier momento.

» La funcion de GPS le permite
ver todas las propiedades
(activa, pendiente y vendida)
en sus alrededores.

» Conéctese a su Cuenta Property
Tracker® para guardar los favoritos
sobre la marcha.

Lo tenemos cubierto
con todas las herramientas
gue usted necesita!

Gohn L.Scoff | REAL ESTATE 5




NOTIFICACION INSTANTANEA DE NUEVOS LISTADOS >
Sea el primero en enterarse con Property Tracker:

MANTENGASE ORGANIZADO

Cree y gestione busquedas y favoritos a través de
su tablero Property Tracker® personal.

» Cree y guarde busquedas

Joved Eearch Updale
3

View Listings

» Reciba notificacién instantanea
de nuevos listados por mensaje de texto
o0 correo electrénico

» Guarde favoritos
» Tome notas
» Califique favoritos
» Reciba actualizaciones de estado y precio

New Listing
$599 999 5 Beds 3.5 Baths 2,528 sqFt

O property Tracker®

SAVE FAVORITES
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MARKETINSIGHTS™

== Para su area de busqueda seleccionada

Condicion de mercado especificada
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Precio promed|o de listado, pendiente y vendido

Fuera del mereado-|Gemeralmentea por estar sobrevaluadol

RECIBA MENSUALMENTE
INFORMACION DETALLADA SOBRE
CUALQUIER BUSQUEDA GUARDADA

» Actividad y tendencias del mercado

» Estadisticas de mes a mes

» Comparacion de seis meses

» Precios promedio

» Meses de suministro de inventario

Permitanos ayudarle personalizar
sus configuraciones de
Property Trackere,

Gohn L.Scoff | ReaL ESTATE 7



LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO DE HOY EN DIA
El ciclo anual de viviendas

EL MERCADO INMOBILIARIO ES ESTACIONAL

Es importante que usted sepa como la oferta y la demanda

en cada fase especifica afecta a las estrategias de precios. 1[ /'\ |
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INTERPRETE LOS DATOS
Intensidad de actividad de ventas

Permitanos guiarlo a través de los datos, estadisticas y nimeros para ayudarle a tomar decisiones informadas, educadas
y seguras durante todo el proceso de compra de una vivienda.

Conocer los indicadores clave del mercado y la intensidad de actividad de ventas por rango de precios para su area
de busqueda nos ayudara evaluar la velocidad del mercado actual y desarrollar una estrategia de precios y ofertas.

¢{COMO LE AFECTA EL MERCADO?

MERCADO DE COMPRADORES h MERCADO SALUDABLE h MERCADO DE VENDEDORES
Intensidad de actividad del Intensidad de Actividad Alta Intensidad de Actividad
comprador selectivo de Ventas Saludable de Ventas
» Mas de 5 meses de inventario » 5 meses de inventario se consideran » 3-4 meses 0 menos de inventario
» Mas casas disponibles para la venta como un mercado saludable » Suministro bajo o escaso de
o inventario no vendido

RIS EIEEE @ G50 Sl Como comprador eso significa..... Como comprador eso significa...
> Mas seleccion ‘ » Demanda de compradores saludable » Menos seleccion
> l\/\enpr competencia de compradores » Suministro saludable de viviendas » Mas competencia de compradores
» Precios de viviendas planos on venta » Situaciones potenciales de

\__ 9o&n declive VRN )\ ofertamultiple Y,

5 = ESCALA DE INTENSIDAD DE LA ACTIVIDAD DE VENTAS

Porcentaje de nuevos listados pendientes en los primeros 30 dias.

2 < Por debajo del 25%  25% 35% 50% 65% 75%
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ENTIENDA AL MERCADO LOCAL
Su area de busqueda - Su rango de precios

Cuando llegue el momento de negociar el mejor precio y las condiciones
mas favorables, queremos que se sienta seguro de que esta obteniendo
la casa correcta al precio correcto, alineado con sus objetivos.
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Entienda los indicadores clave del mercado.




ASOCIESE CON UN PRESTAMISTA
Financiamiento de su vivienda

Nos asociaremos con usted y su prestamista para posicionarlo de la mejor manera cuando compitamos con otras
ofertas. Esto también proporcionara a cualquier vendedor una mayor sensacion de seguridad al revisar su oferta.

EFECTIVO
Importe total del precio de compra en fondos liquidos;
no depende de ninguna fuente contingente de fondos.

APROBACION DE FINANCIAMIENTO

La aprobacion mas fuerte de préstamo. Los aseguradores
verifican su capacidad financiera y estan listos para financiar
antes de que usted seleccione una casa.

PRE-APROBACION
Un monto estandar del préstamo es dado basado en sus
finanzas y puntaje de crédito.

Una cantidad estimada para la que usted probablemente
calificaria basado en informacion basica.

¢COMO PLANEA FINANCIAR SU COMPRA?

Es imperativo que usted comparta cualquier fuente contingente de fondos para la compra de
su vivienda con su prestamista y Realtor® (agente inmobiliario) tan pronto como sea posible.

» Recaudo de la venta de la vivienda » Ganancias futuras / acciones

» 401k / Fondos de jubilacion » Dinero de regalo
Gohn L.Scoff | REAL ESTATE 11—



SU ASESOR Y DEFENSOR DE CONFIANZA
Servicio excepcional, resultados excepcionales-

Una vez que haya seleccionado una propiedad,
queremos que se sienta seguro con el precioylas
condiciones de su oferta.

» Como su asesor y defensor inmobiliario
de confianza le ayudaremos a analizar datos
vendidos recientemente para ayudarle
a determinar el mejor precio de oferta.

» Le guiaremos a través de la seleccion
del papeleo apropiado y negociar
las condiciones mas favorables para
el comprador en su nombre.

Su representante a lo largo
de todo el proceso.

12 ASESORY DEFENSOR DE CONFIANZA



EL PROCESO DE COMPRA DE UNA VIVIENDA
Manteniéndole al dia

\l/
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e) El mercado de hoy, @
3 g & Estrategias m

Firme Busqueda
de vivienda
Cierre

B A

Nl PREPARESE PARA CADA PASO sty

fideicomiso

Anticiparemos y le comunicaremos en |o
concerniente a los plazos de contingencia,

f inspecciones, revisién de titulo, tasacion I@[
\

y fideicomiso para un cierre exitoso y una Aceptacion

Aprobacién mudanza oportuna. mutua

de prést ' ivi
e prestamo Desde la busqueda de vivienda hasta

el dia en que reciba las llaves, estamos

comprometidos con usted. )@\_Q

$ Depésito de
dineron en
Proceso garantia

de tasacion
l @ Solicitud de
Inspeccion l. préstamo

de vivienda ) :
Contingencias EL PROCESO DE COMPRA DE UNAVIVIENDA 13 s




SU EQUIPO DE SOPORTE
Trabajando juntos para un cierre exitoso

Estos son algunos de los profesionales que estaran involucrados en un cierre exitoso:

> OFICIAL DE PRESTAMOS
Lo guia a través de las opciones de préstamo, reline documentos, toma la solicitud formal de préstamo.

» PRESTAMISTA/ASEGURADOR
Revisa los documentos del oficial de préstamos y da la aprobacion final del préstamo.

> INSPECTOR
Evalla la propiedad en busca de posibles problemas y proporciona un informe detallando sus
recomendaciones (el comprador normalmente paga por la inspeccién cuando esta se lleva a cabo)

» TASADOR
Estima el valor de mercado de la vivienda (para el banco/prestamista).

> TiTULO
Protege al propietario contra pérdidas o dafios que ocurran por retenciones, gravamenes o defectos
en el titulo o en la propiedad real de la propiedad.

> FIDEICOMISO
Tercero independiente y neutral por el cual se protegen los intereses de todas las partes de la transaccion.
El fideicomiso retendra el dinero en garantia, preparara los documentos de cierre y programara la firma.

¢{COMO SABE COMO ELEGIR?

Al igual que su agente asociado de John L. Scott, el equipo con el que trabaje deberd estar bien informado,
experimentado y dispuesto a trabajar con usted para completar la compra de su vivienda.

Con gusto recomendamos prestamistas, inspectores, companias de titulo y fideicomiso y otros profesionales.
s 14 EL PROCESO DE COMPRA DE UNA VIVIENDA



GRAN DES NUI\/\EROS EN MIEMBRO FUNDADOR
John L. Scott Real Estate Leading F:55, |IP im0

“Se trata de las
posibilidades en la vida de nuestros clientes.™

MAS DE
CASI

1 1 0 JOHN L.SCOTT
RECOMNQOQCIDC ™
- G A BETAS 34’ 000
oﬁcmas . transacciones

20 MEJORES Un cliente a la vez

MARCAS EN BIENES RAICES

EN LA NACION

MASDE
MAS DE 14 mil millones
3’000 L ‘(‘)":::(‘)"LGTON en volumen de ventas
agentes asociados IDAHO
CALIFORNIA

Gohn L.Scotf | ReaL ESTATE 15



MI COMPROMISO
Ayudandole a tomar
la decision correcta

Representacion de compradores al 100%.

» Escuchar, descubriry comprender lo que es importanréra usted
» Ayudarle en el proceso de busqueda de vivienda "f

» Compartir los indicadores clave del mercado para ayudarle
a tomar una decision informada

» Negociar el precio y las condiciones de compra

» Comunicarnos con usted en cada paso de la transaccion

16 MI COMPROMISO
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Elnhn IL,SGD‘H@ Ayudando a la ninez a mantenerse

FOUNDATION consaludy aestaren casa

APOYANDO A NUESTRA COMUNIDAD

EL ANO PASADO

LA FUNDACION

JOHN L. SCOTT
AYUDO A PATROCINAR

30

EVENTOS

QUE AYUDO A
RECAUDAR CAS|

$16 M

4 2 CENAS SERVIDAS EN E/A\\ERS CA/IE”Z'FCAR%
CASAS RONALD MCDONALD

Vivir la vida como una contribucion® es nuestro valor central en John L. Scott.



