KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES ;58
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION {0- blﬁ'“
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GUIA PARA
VENDERUNA *
VIVIENDA &

res
Hogﬁ anzﬂ"
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Qué comprobar, qué decidir y qué dejar !
por escrito para vender con criterio |
y llegar a escritura sin sorpresas evitables.

Vender bien no es poner el precio
mas alto. Es tomar buenas decisiones
hasta llegar a una venta segura.

/ NOTA s
| REGisTpr

EN ESTA GUIA ENCONTRARAS Cearieg,
0
FICIENDy ENERGE
El mercado, sin artificios e
[l Como analizar la demanda, la competencia ?'[-L‘
nl] y la situacion de tu zona para tomar T
decisiones realistas. I
Precio con criterio R =N
€ Comeo fijar un precio competitiva,
entender la negociacion y calcular

cuanto recibiras neto. 5 /
Toda la documentacion

LY » - .
E Qué documentos necesitas, como
obtenerlos y qué revisar para evitar

LAS CLAVES DE UNA VENTA EXITOSA

PLANIFICA
DECIDE
VENDE
CIERRA
VIVE MEJOR

o
oV nta
U" g{.h

retrasos o problemas.

& © B ©

Del anuncio a la notaria
Comao preparar la vivienda, gestionar

visitas, valorar ofertas, firmar el contrato, 4 ) W
tramitar impuestos y llegar a escritura Realista Cuénto recibirds _Conuna
con seguridad. y competitivo, de verdad. planificacion realista,

ién hoy, | o
1"?"’2:};” mé?iranqm!as mé
gLl

REGLA KOKO

No confundas precio
anunciado, oferta y cierre.
Son numeros distintos.

PRECIO NETO PLAZO RIESGO
Menos imprevistos,
mas seguridad.

CONTROL
Tu decides
en cada paso.
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I(OKO | DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

ANTES DE EMPEZAR

ENTIENDE LA
VENTA ANTES
DE VIVIRLA

Esta guia sigue el orden real de una compraventa, desde ‘,!ll B, A
la preparacién hasta la firma en notaria. No necesitas
ser abogado ni experto en inmobiliario. Solo necesitas |

glﬂr f
gUlt ”qﬁ'-l
vﬂ"‘

'

entender qué debes comprobar, qué decidir, qué preguntar  s==
y qué dejar por escrito en cada fase.

Con informacién clara y practica, podras tomar mejores decisiones,
evitar problemas y llegar a la firma con tranquilidad.

LOS 6 CONCEPTOS CLAVE mlE DEBES MER ENTENDER ESTCJI TE AYUDA A TOMAR MEJORES DECISIONES EN TODO EL PROCESO

{2

VALOR DE
MERCADO

Es el precio al que se
puede vender tu vivienda
en las condiciones
actuales del mercado.
Depende de la ubicacidon,
el estado, el tamario y la
demanda real de
compradores similares.

Conace ¢ 27
rearéa“o tener
us

;%ff -
PROPIETARIO #

La vivienda se publica,
se muestra y recibe
el interés de posibles

Decide vender, prepara
la vivienda y define
su estrategia.

COMO LEER ESTA GUIA

E

FUENTE OFICIAL
Informacion basada en
leyes, normativas o datos
de organismes publicos.

1. BOE, catastro, ayuntamiento

%

PRECIO
DE SALIDA

Es &l precio inicial al que
pones tu vivienda en el
mercado. Debe ser
realista, atractivoy
coherente con el valor
de mercado, teniendo
en cuenta la estrategia
de comercializacion.

compradores.

?

DEPENDE DEL CASO

Puede variar segun el
municipio, el tipo de vivienda
0 tu situacion particular,

Ej.: plazos, impuestos, requisitos.

9,

PRECIO
MiNIMO

Es la cantidad més baja
que estds dispuesto a
aceptar. Teayuda a
negociar con seguridad
y a tomar decisiones
sin presion. Debe
incluir tus costes y

tu margen deseado.

lo antés

frne

(ar-
ngﬂﬂcf

O

==l COMPRADOR
Visita, valora, negocia
y se compromete
mediante un contrato
de arras.

v

DECISION

Es un punto en el que
tienes que valorar opciones
y tormar una decision.

Ei.: precio, aceptar una oferta

TR

disl;

\

S

NETO DE
VENTA

Es el dinero que realmente
recibirds después de
descontar todos los gastes:
comisién de la agencia,
impuestos, notaria,
plusvalia municipal,
cancelaciones, etc.

i netor .
PreG"‘

Mira

05”'3

9]

TE AYUDAMOS A IDENTIFICAR CADA TIPO DE INFORMACION

Q

REGLA KOKO

Consejo practico basado
en nuestra experiencia
para ayudarte a tomar
mejores decisiones.

Ej.: buenas practicas

%

- RO

—-——/‘-

MEJORES
HOGARES

VIDAS
REALES.

W N
e ——

PLANIFICA
COMPARA
CONTROLA
VIVE MEJOR

S

\“r
|

= =
P— —

I Iﬂfﬂrwaciﬁn
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C,

TIEMPO

Es el plazo que puede
tardar la venta, desde
que se publica hasta

la firma en notaria.
Depende del precio,

del estado de la vivienda
y de la situacion del

mercado.

mb;en
El t'em'na valor
tre"e

udmu

Se firma la escritura, L
se realiza el pago
y e inscribe el cambio
de titularidad.

ESTRATEGIA
OCUMENmm(,N

RES.U LT&_Dos' =
— et )

A

RIESGO

Son los posibles
problemas que pueden
dificultar o retrasar
la venta: cargas,
problemas urbanisticos,
vecinos, documentacion
incompleta o la falta
de financiacion del
comprador.

evgl’li ir
Detecta” J I

oS

riesd ilidad:

trang!

PERSONAS
CONFIANZA
ACUERDOS
HOGARES
FUTURO

Una buena venta se mide

por el resultado final,
no solo por el precio
anunciado.
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KOKO I DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

5PASOSPARA .|
RECORRER LA
VENTADE |
PRINCIPIO A FIN -

Un proceso claro te da tranquilidad, mejores decisiones
y un mejor resultado. Sigue este recorrido paso a paso
y llega a la firma con toda la confianza.

1Ed] 2-=° 313%)‘ 4

Entiende Calcula el valor
el mercado de mercado
Analiza la situacidn,

la demanday la
competencia en tu zona

)@

Calcula cuanto
te quedara

Comprueba que
todo esté en orden

Elige el precio
de salida

Un precio atractivo y
realista genera interés,

Revisa la situacion legal,
registral y urbanistica
de la vivienda

Usa datos reales y

referencias comparables gastos y posibles

negociaciones

6 7 8 9 10
B T 0 - &%

Preparala Preparala Presenta y anuncia
documentacion vivienda la vivienda

Lee la respuesta
del mercado

Analiza el interes,
el nimero de visitas
y el feedback recibido.

Gestiona
contactos y visitas

Atiende consultas
y organiza las visitas
de forma eficiente.

Retine notas simples,
planos, certificados
y demés documentos.

Ordena, limpia, repara
y potencia sus puntos
fuertes.

Fotos de calidad y
un buen anuncio en
los canales adecuados.

n 12 13 14 15
E > E;

Compara
las ofertas
Valora precio, condiciones
y salvencia de cada
comprador

Notaria, cobro
y entrega
Firma la escritura, recibe
el pago y entrega
la vivienda

Reserva, arras
y contrato
Formaliza el acuerdo
con las garantias
adecuadas.

Negocia
las condiciones

Busca el mejor acuerdo
para tus intereses.

Después
de vender
Cancela suministros,
comunica el cambio
y cierra la etapa.

Ten en cuenta impuestos,

PLANIFICA
COMPARA
CONTROLA
VIVE MEJOR

a

gxim
Tiﬂi’r empi®?’
e

LO QUE SUELE DECIDIR
UNA BUENA VENTA

1 Precio correcto
Atrae interés y evita
largas esperas.

2 Documentacion lista
Genera confianza
y evita sorpresas.

3 Presentacion cuidada
Una buena primera
impresion multiplica
las oportunidades.

4 Filtro de compradores
Ahorra tiempo y reduce
resgos.

5 Negociacion clara
Acuerdos bien definides
para un cierre seguro.

REGLA KOKO

El orden importa:
cada fase mal resuelta
contamina la siguiente.

: 'm{
gl fi i taP‘"
de MEJORES
b én = oo HOGARES
tam vo nl
i VIDAS REALES
un UN FUTURO
MAS TUYO
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KOKO | DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

PASO 01/ 15

MERCADOENEL '
QUE VAS A VENDE

Las condiciones del mercado no deciden por si solas,
pero influyen en el precio, el momento y la estrategia.
Conocer el contexto te ayuda a tomar mejores decisiones

y a ajustar tus expectativas a la realidad.

Un buen analisis del mercado no es adivinar, es observar datos,

tendencias y la competencia para decidir con criterio.

QUE DEBES MIRAR

ANALIZA ESTOS FACTORES EN TU ZONA

Evolucién de precios en la zona
Revisa como han variado los precics en los
ultimos meses o anos (suben, se mantienen o bajan).

Stock de vivienda similar
Cuéntas propiedades como la tuya hay ahora
en venta y como compiten contigo.

Tiempo anunciado
Cuénto tiempo llevan en el mercado las viviendas
similares a la tuya.

Ritmo de ventas
Cuantas operaciones se cierran en la zona
y con que rapidez.

qg @ 2 B

Perfil de comprador
Quién compra en la zona (familias, parejas, inversores...)
y que valora mas.

SENALES DEL MERCADO

IDENTIFICA EN QUE SITUACION ESTA TU ZONA

000
a3

MERCADO CALIENTE MERCADOQ EQUILIBRADO

Mucha demanda, poca oferta. Oferta y demanda estables.
Los pisos se venden rapido. +/  Los plazos son razonables. v
w/ Hay varias ofertas. v Hayinterés, peronourgencia. v/
v Los precios tienden a subir. v Los precios se mantienen. v
v Tienes mas margen para v Laestrategiay la presentacion v

negociar. marcan la diferencia.

REGLA KOKO

La estrategia empieza entendiendo

a qué compradores compites y con
qué alternativas.

tu 20N | Piso reformado
ce crdg : 72mt-3hab. | .
EN I IENDE EI- mepaf *"’le gt 326000€ |i,

Plso exterior A
| 85m?- 3hab, ” i

E
t& : = i
et
293 000 €

~=-J
e o

OFERTA Y DEMANDA EN LA ZONA
Viviendas en venta (oferta)
@ Viviendas vendidas (demanda)

Pisoa reformar i R
68 m? - 2 hab. _' R
Vi

100
5
50
as
2 No rlg""esjte{ futl"'"*
adﬁrﬂ s [eer
Ene Feb Mar Abr May Jun EGeS f‘l t
n [ co ntex i
e

TRES DATOS ANTES DE PONER PRECIO

DEFINE TUS LIMITES Y OBJETIVOS

1
€
%

Plazo méximo aceptable
¢En cuanto tiempo necesitas o quieres vender?
Esto condiciona tu margen de maniobra.

Neto que necesitas obtener
Ten claro el importe minimo que necesitas
tras impuestos, comisiones y otros gastos.

Margen de negociacion
Define cuadnto puedes ajustar el precio
en funcion del interés y las ofertas que recibas.

NO MIRES SOLO TU CALLE
AMPLIA LA VISTA Y COMPARA
Zona Norte | ?-'r
MERCADO LENTO 320w B ¢
Mucha oferta, poca demanda. e - i

| Zona Este
2 950 ﬁ']’l‘fl1

». T

Q

Compara con zonas cercanas y caracteristicas similares.
El precio de tu vivienda también depende de la oferta
competidora en el entomo (nuevas promaciones, segundas
manos, alquiler, etc.).

Los pisos tardan en venderse.
Hay mas competencia.

Los precios tienden a bajar.
Necestias una estrategia mas
competitiva y realista.

il Q

Zona Centro |
3.480 €/m* | ;

e
i

MEJORES
HOGARES
COMUNIDADES
MAS FUERTES
CIUDADES
MAS VIVAS

Edicion 3 - Espafia - 2026
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KOKO ‘ DE LA IDEA A UNA OBRA QUE

COMPRUEBA .

EN ORDEN

Antes de poner precio y de pensar en la comercializacion,
asegurate de que la realidad legal y fisica de la vivienda
esta clara. Te ahorrara tiempo, problemas y negociaciones
de dltima hora.

LOS 6 CONTROLES CLAVE

REVISA ESTOS PUNTOS ANTES DE AVANZAR

TITULARIDAD
8 Comprueba quién es el propietario y que la
escritura coincide con la realidad.

CARGAS E HIPOTECA

Revisa si existen cargas, hipotecas u otras
anotaciones en el Registro

SUPERFICIE Y DISTRIBUCION

Verifica los metros, la distribucion y que
coinciden con la realidad fisica.

REFERENCIA CATASTRAL

Comprueba la referencia catastral y los datos
del Catastro (superficie, uso, localizacidn).

| B8 0O g

SITUACION DE COMUNIDAD Y DERRAMAS
Consulta los estatutos, la situacion econdmica
y posibles derramas previstas.

B 2 2 m

i

ESTADO DEL EDIFICIO
Revisa el estado general, la ITE (si aplica)
¥ las actuaciones pendientes.

=

[]

RED FLAGS 565 0t ALERTA QUE DEBES TENER EN CUENTA

iaci mas no regularizadas.
Ampliaciones o reformas no regularizadas

QUE

QUE TODO ESTE

B

PASO 02 /15

PUEDAS CONTROLAR

claros
; méS

P“Pe's cto
Fn"o 9!:“05

NOTA SIMPLE
REGISTRAL

|

S| EL COMPRADOR NECESITA HIPOTECA

EL BANCO TAMBIEN REVISARA LA INFORMACION

i Q

+ +

BANCO TASACION REGISTRO
Analiza tu perfil Un tasador revisa Se comprueba la
y la viabilidad los metros, el estado titularidad, la legalidad

de la operacion. y el valor de la vivienda. y las cargas existentes.

Si la informacién no es correcta o hay problemas, el banco puede
reducir la financiacion o incluso denegarla.

SILOS METROS NO CUADRAN

COMPARA LAS DIFERENTES FUENTES Y REVISA LAS DIFERENCIAS

REGISTRO REALIDAD
(Escritura) CATASTRO (Levantamiento) TASACION
85 m? 82 m? 88 m? 83Im?

Si hay diferencias relevantes, conviene revisarlas y, si es necesario,
reqularizarlas antes de poner la vivienda en el mercado.

PASOS BASICOS ANTES DE VALORAR Y COMERCIALIZAR

ny

HA

fa | 22 S

A Uso de Ia vivienda no claro (residencial, turistico, etc.).
Deudas con la comunidad o con suministros. RWisﬁ la Rﬂi?& ‘ Consulta Revisa em Cmsu'?’a
A nota simple la escritura el Catastro o comunidad un técnico
A Elementos comunes alterados (cierres de terrazas, patios, etc.). Comprueba Verifica metros, - n Wm[e {e normas, Si tienes dudas,
; i titularidad y carga 150 y descripeion Jide asesoramiento
A ITE desfavorable o derramas relevantes pendientes. WERGHENVER. | daRkemcree : ,;.-;{:5? []L:F
REGLA KOKO PLANIFICA
COMPRUEBA
Si hay un problema documental o fisico, CONTROLA
mejor detectarlo antes que negociarlo tarde. VIVE MEJOR

Edicion 3 - Espafia - 2026
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PLANIFICA
COMPARA
CONTROLA
VIVE MEJOR

I(OKO | DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

. i: Piso en tu zona e .
| Piso en tu zona f @ 2w ] Piso en tu zona 18
| 72m? B 2hab [ B Bmm
£ 2hab. | i £  3hab.
Conocer el valor de mercado te ayuda a tomar @ Teraza i Ascensor & Garje
depision¢§ realistas, negociar mejor y planificar 285.000 € . 298.000 € 310.000 €
tu inversion. No se trata de adivinar, sino de analizar ~ tece2meses j ‘tacolmes | tace 3 semanss
datos comparables y ajustar sus diferencias. R
El resultado es un rango de valor, no un nimero tnico. mpﬂra Comparables en la zona
Asi tendrds una referencia sélida para decidir si lia operacion Just lat
tiene sentido. alct ® Comparsties

Tu wiviends

QUE ES UN COMPARABLE UTIL o i

Cuanto mas similares sean las caracteristicas, mas fiable sera la referencia.

Misma ubicacidn, barrio Similar estado: nuevo, buen estado
0 area homogénea. o para reformar.

Q Misma zona o microzona ’ Estado de conservacion

Tamafio parecido Exterioridad / terraza
ﬁ Superficie construida similar Misma condicién de exterior,
(£ 10-20%). terraza o patio.

4

W

Planta / ascensor Fecha reciente
Misma altura aproximada Mejor si son de los dltimos h
Y CON O Sin ascensor, 3-6 meses,

]
[

ERRORES TiPICOS

Evitalos para no tener una visidn distorsionada del mercado.

AJUSTA, NO COPIES

Ningun piso es igual. Ajusta el precio de cada comparable segun sus diferencias.

D 6 & @ @& @

Usar solo anuncios
Los prec cios de oferta no siem IDre SN | los de cierre

Comparar con obra nueva
Reforma Luz Altura Vistas Garaje Orientacion  Distribucidn La obra nueva tiene precios, calidades y demanda diferentes
Mejor o peor  Mas o menos Planta y eores  Con o sin plaza Norte, sur Mds o menos Ignorar el stock competidor
estado. luminosidad vistas de garaje este u oeste eficiente

Hay que tener en cuenta otras viviendas en venta en la zona.

No separar deseo y mercado
Tu opinion no es €l mercado. Se objetivo.

DE DATOS A RANGO

Un procese sencillo para llegar a una horquilla de valor realista.

B ~-Q -» = »> d -» @

No descontar defectos
Reforma, ruidos, mala orientacidn... restan valor

) [>[>9l>l>hf§

Anuncios Comparables Ajustes Rango de valor Valor probable
Recopila Selecciona los Aplica correcciones CObtén una Define el valor REGLA KO KO
ofertas actuales mas similares er horquilla minima maés realista —
en portales. y maxima dentro del rango.

El valor de mercado no es lo que suenias
obtener; es lo que un comprador

5 VALORACION, VALOR PROBABLE Y PRECIO DE SALIDA razonable ve frente a sus alternativas.

Tres conceptos distintos que debes tener claros.

Valoracidn Valor probable Precio de salida on HOGARES
m And el v @ E | Iy 0 Es el precio al que pubficas Lﬂfer g.C delﬂﬂte" REALES
: d lavivienda. Suele estar enla Con 50 PO' DECISIONES
comparables y ajustes par rango pas: VRS un F INTELIGENTES
Tedaun rango (mén. y mé dejar margen de negociacin INVERSIONES
CON FUTURO
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PLANIFICA

KOKO | DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR COMBARE

CONTROLA

ELIGE EL PRECIO % | "
fice ||
DE SALIDA 99 Pf “f i ¢ o

El precio de salida es una herramienta estratégica,
no un sentimiento. Un precio bien definido atrae

al comprador adecuado, genera interés y te da
mas opciones de negociacion.

&

ZONAS DE PRECIO Y RESPUESTA DEL MERCADO
Mo se trata de poner el precio mas alto posible, sino de encontrar

el punto éptimo entre el valor de tu vivienda, la realidad del mercado 4 ZONA ALTA ZONA OPTIMA ZONA BAJA
y tus objetivos. (por encima (en mercado) (por debajo
de mercado) de valor)
- 8
LOS 3 NUMEROS QUE TIENES QUE SABER g

Tener claros estos tres numeros te ayudara a tomar decisiones con criterio.

]
[
]
[
]
]
1
I
]
]
]
]
]
]
]
]
'
]

Nieid de interés
de ceropse

=

@ 0 @ Poca interés Mas visitas Interés alto.  Tiempo

Compradores muy limitados Mas interés pero menor margen en el mercado
VALOR PROBABLE PRECIO DE SALIDA PRECIO MINIMO Mejores negociaciones | de negociacion
de mercado

|
Es el valor real de tu vivienda Es el precio al que publicas Es &l precio mas bajo que : . [ | [
segun el andlisis de mercado, tu vivienda. Debe estar estds dispuesto a aceptar, : | |
comparables y caracteristicas alineado con la estrategia Te da un limite para negociar |
propias lequilibrio entre visibilidad con seguridad.

y valor)

Es tu referencia objgtiva, Es tu heramienta de atraccion. Es tu linea roja

TRES ESTRATEGIAS, TRES SITUACIONES

No hay un tnico precio correcto. La estrategia depende de tus objetivos y circunstancias.

ESTRATEGIA {COMO FUNCIONA? VENTAJAS ZCUANDO ES ADECUADA?
Precio liperamente por v Mas visitas en poco tiempo Si necesitas vender en poco
VENDER Bhgsron : pocoitien _ Sy o
RAPIDO debajo del valor de mercado v Puede generar varias ofertas tiempo (cambio de vivienda,
para generar mas interés, v Menos tiempo en el mercado necesidad de liquidez, etc.).
Precio ajustado al valor v Atrae al comprador adecuado Si no tienes prisa y quieres
VENDER CON % . iy
.I EQUILIBRIO de mercado. v Buenas opciones de negociacion una venta segura y sin
+" Equilibrio entre tiempo y precio sorpresas.
Precio ligeramente por v Puede lograr un precio mayor Si tu vivienda es muy especial,
APURAR ima del valor d d Fun on 20 ) ha d h i
VALOR encima del valor de mercado +  Funciona en zonas con mucha demanda ay poca competencia o
para testear la demanda. +' Tedamargen para negociar el mercado esta muy activo.

LO QUE SUELE PASAR SI SALES DEMASIADO ALTO SENALES PARA REVISAR EL PRECIO

Un precio fuera de mercado puede tener el efecto contrario al esperado. Si observas varias de estas sefiales, puede ser momento de ajustar
PR Tu anuncio recibe POCAS VISUSNZacIones
o III Baja visibilidad enlos portales
> ' > V\ > (o) >
g Visitas sin ofertas Recibes visitas, pero no llegan propuestas.
Curiosidad Pocas visitas Quemar Mas Peor — . .
inicial cualificadas anuncio rebajas negociacion @) Objecian repetida sobre precio
"Es una vivienda muy buena, pero se sale de nuestro presupuesto”
Las primeras La mayoria sclo Tuvivienda pierde  Te ves obligado Llegasauna Mejores pisos competidores
Semanas genera mira, no valora atractivo con a t}a;ar el precio posicion mas deébil Viviendas similares se anuncian a mejor precio o se venden antes,
interes, en serio. el tiempa. varias veces. frente al comprador.

% Financiacion ajustada del comprador objetivo

Los compradores tienan un limite claro por la financiacion actual

i
EL EFECTO ANCLA Y TU MARGEN REGLA KOKO Estreted) surtadaf
E—— res
® El primer precio que publicas actiia como referencia en la mente del comprador Elielor precioide saids noes el mds alo; ""eJu .

(efecto ancla). Si empiezas demasiado alto, luego es més dificil cambiar la percepeion,
aunque bajes el precio. Deia un peguefio margen para negociar, pero mantente realista.

Edici6n 3 - Esparia - 2026 ——— — e _ - o . 07



¢ PLANIFICA
K K DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR - nameroejargg COMPARA
0 m

CALCULACUANTO .
DINERO TE QUEDARA ...

:‘Aber qda_l’ﬂ

ot M e, CONTROLA
c[az{ecls' P VIVE MEJOR

PASO05/15

Conocer el dinero neto que recibira: te ayuda a tomar mejores

decisiones, comparar opciones y planificar tu préximo paso.

Aqui tienes una guia practica para estimarlo. e
UN EJEMPLO VISUAL

Los importes y porcentajes pueden variar segun tu situacion, DE PREC'O A NEI-O COMO SE RESTAN LOS GASTOS

el municipio y la normativa vigente.

Precio de cierre
IMPUESTOS INFORMACION GENERAL, NO SUSTITUYE @ (precio de venta) 300.000 €
EL ASESORAMIENTO PROFESIONAL ' :
W
Plusvalia municipal _ Cancelacién de hipoteca
Es un impuesto municipal que grava el incremento (saldo pendiente) =120.000 €
de valor del terreno. Depende del ayuntamienta,
del valor catastral, del tiempo de tenenciay de la + v
normativa vigente en cada momento. 8 Comisién o intermediacién —-9.000 €
> i ; : (si existe) (8] 3% + IVA)
IRPF (ganancia o pérdida patrimonial) i
(o] La venta se integra en tu declaracién de la renta ! WV
(o] y puede generar una ganancia o perdida patrimonial, = =
seguin el precio de venta y el de compra (mas gastos @ Cemf":ﬁdﬂs Y documentacion - 800 €
y mejoras justificadas). (nata simple, certificado energético, etc
: : + WV
Vivienda habitual _ —=
En algunos supuestos puede haber exenciones o Plusvalia municipal -4.500 €
reglas especiales (por ejemplo, reinversion en otra - {varia segun municipio)
vivienda habitual, mayores de 65 afios, etc.). i b
Consulta tu caso particular.
lo// IRPF / posible ganancia - 18.000 €
£ e T, ©  patrimonial
Lo EMAS“MBIAB.RESUI.TAW < MLV DE P --:‘h--4 ;-Ih i {estimacion orientativa) ‘
£4 MUY DFERENTE EN CADA PERSORA } - &
= @ Otros costes -1.200 €
E il l A 8 {cancelacion registral, gestoria, ete.)
i e |
Deuda Antigiedad Precio de compra Reinversiin Situacion \ il
pendiente y mejoras personal 4 f
Cuanto mayor El tiempo de Un mayer precio Sireinviertesen  Tuedad, ingresos @ Dinero neto estimado 145'500 €
seaelsaldode  tenenciainfluye  decompraylas otra vivienda y circunstancias
tu hipoteca, en impuestos mejoras justificadas  habitual, pueden  familiares pueden Eiemplo orientativo. Los importes pueden variar en cada caso
menor sera como la plusvalia  pueden reducir existir exenciones  afectar al resultado
el neto. y en la posible la ganancia o beneficios i
ganancia patrimonial. fiscales en
patrimonial. algunos casos. REGLA KO KO

HAZ TUS NUMEROS ANTES DE DECIDIR

UNA PEQUERNA LISTA QUE PUEDE AHORRARTE
SORPRESAS MAS ADELANTE

Decide con el neto
en la mano, no solo
con el precio de
anuncio en la cabeza.

Estima tu precio de venta realista (compara con inmuebles similares).
Revisa el saldo pendiente de tu hipoteca

Calcula los gastos de venta (comision, certificados, gestoria, etc.).
Consulta la plusvalia municipal en tu ayuntamiento

Estima el impacto en IRPF sequn tu caso.

Valora si puedes acogerte a alguna exencion (vivienda habitual, reinversion, etc.)

Calcula el dinero neto y comparalo con tus objetives.

DDDDDDDD

Consulta con un asesor fiscal si tienes dudas.

Edicion 3 - Espafia - 2026 @——— — = — — 08



DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR hoy: ipdalac
KOKO o mgﬂta ble“““s COMPARA
Do ents PT0 and: CONTROLA
m

PASO 06 / 15 _ : VIVE MEJOR

PREPARALA .=
DOCUMENTACION.

n
Tener toda la documentacion lista agiliza la venta, T"da :
genera confianza y evita sorpresas. Aqui tienes P
lo que normalmente te pediran y algunos consejos
para cada caso.

1. DOSSIER BASICO DEL VENDEDOR

REUNE ESTOS DOCUMENTOS (SEGUN TU CASD)

DNI y titularidad
DNI de todos los propietarios.

CERTIFICADQ BNRGETcy [P

;; ‘UMUNIMD .:

Escritura de la vivienda
Copia simple de la escritura de propiedad

Nota simple registral

Actualizada (Ultimos 3 meses).

Puedes obtenerlo online en la Sede del Catastro.

2_ S| HAY HlPOTECA NECESITARAS INFORMACION ACTUAL ¥ LUEGO LA CANCELACION

Solicita a tu banco un certificado de deuda

Ultimo IBI 1 L =
Q pendiente y las condiciones para la cancelacién.

Recibo del titimo afio. Con la venta se cancelara la hipoteca en notaria

y se inscribira la cancelacién en el Registro

Certificado de eficiencia energética D de la Propiedad.
Obligatorio para anunciar la vivienda La entidad te indicara el importe exacto en la fecha de la firma
y los pasos a sequir. Puedes pactar que se cancele con el dinero
. . . de la venta.
Recibos o certificado de comunidad D

Uttimos recibos o certificado de estar al corriente.

ﬁ Referencia catastral y datos de Catastro

3. SIHAY ALQUILER, HERENCIA O VARIOS TITULARES

- o o ALGUNOS CASOS REQUIEREN DOCUMENTACION ADICIONAL

(y Informacion de hipoteca (si existe)
(o] Datos de la entidad y deuda pendiente. ’ VIVIENDA ALQUILADA & POR HERENCIA & VARIOS TITULARES

Revisa el contrato de alquiler, Mecesitaras el testamento, Todos los propietarios
su duracion v las condiciones. la escritura de aceptacion deben estar de acuerdo
El inquilino tiene derechos. de herencia y, en su caso, y firmar. Puede ser necesario
Consulta la normativa el certificado de dltimas un poder si no pueden
aplicable. voluntades y el pago asistir todos.
de impuestos.

Ea Planu 0 superf' i:ies

Llaves y mandos
De la vivienda, garaje, trastero y accesos comunes.

@ Informacion de suministros

Titularidad y estado de luz, agua, gas y otros.

4. ANTES DE PUBLICAR 5. ERRORES TIPICOS

REVISA QUE TODO ESTA CORRECTO EVITALOS PARA NO RETRASAR LA VENTA

[:I Comprueba que los datos coinciden A Improvisar la documentacion

en todos los documentos Publicar metros dudosos

v metros (U ¢ construidos).
Revisa los metros \uillesy construidos). Oecultar incidencias 0 cargas.

Confirma los gastos de comunidad,

I"al No comprobar la situacion registral
e il y catastral
nsul F nocidas. J
forl“ac Flﬁ‘ﬂs Consulta si hay de ?rﬂa.s conocidas.
l" l‘“ Valora el estado del edificio y zonas comunes

1| i ]

ueﬂtﬂ

Define qué se incluye en la venta
(muebles, electrodomésticos, etc.).

Q B & WY 10

diagndstico | presupuesto permisas contrato obra recepcion

La documentacion no vende sola,
pero una mala decumentaci
sl puede espantar o bloquear |a venta.

FAN
A
A
Q REGLA KOKO
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DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

KOKO

PASO 07 / 15

PREP
LA VIVIEND

Una vivienda cuidada se vende mejor

- ymas rapido. No hace falta una gran
inversion, solo orden, limpieza y sentido
comun. El objetivo es que el comprador
se imagine viviendo en ella.

La primera impresion cuenta. Prepara tu casa
para mostrar todo su potencial.

PRIORIDAD ALTA

LO IMPRESCINDIBLE PARA CAUSAR UNA BUENA PRIMERA IMPRESION

g Q

LIMPIEZA Y OLOR

Espacios limpios, frescos
y sin olores. Ventila y

DESPERSONALIZAR
Retira fotos familiares,
objetos muy personales

LUZ Y RECORRIDO

Aprovecha la luz natural,
enciende todas las|

ARREGLOS VISIBLES

Repara pequenos
desperfectos: grifos,

elimina olores de cocina, v elementos que puedan vy facilita un recorrid pomos, enchufes,
mascotas o humedad. distraer. Un espacio comodo y despejado persianas, puertas,
neutro conectaconmas  por la vivienda paredes sucias..
persanas
Una casa que huele bien s ke Luz = amplitud Los pequerios detalles
transmite cuidado. y bignestar. generan confianza.

ERRORES TIPICOS

EVITA ESTO PARA NO RESTAR INTERES

NO SE TRATA DE GASTAR POR GASTAR

Elige las acciones que realmente mejoran

la percepcion de la vivienda. A veces, un poco
de orden y una buena limpieza tienen mas

Invierte con cabeza, no con prisa.

Lo importante es el resultado, no el gasto.

Demasiados objetos o muebles.

= lores d jahles
impacto que una gran inversian. Olores desagradables

Se trata de destacar sus puntos fuertes

. Fotos familiares por todas partes.
y minimizar lo que resta

Estancias oscuras o mal iluminadas,

Defectos evidentes sin explicar

XAXAXXXX

Prometer una reforma imaginaria

CHECKLIST ANTES DE LA SESION DE FOTOS O DE LAS VISITAS

REPASA ESTA LISTA PARA TENERLO TODO A PUNTO

D Casa limpia y con buen alor, Pequenos arreglos resueltos,

D Todas las luces funcionan. Armarios y trastero en orden.
|:| Espacios despejados y ordenados. Ropa, calzado y objetos fuera de la vista

D Objetos personales retirados Ambiente neutro y acogedor

ElEEE

D Cocina y bafios impecables, Preparada para fotos (luz, cortinas abiertas, camas hechas).

PRIORIDAD MEDIA

PLANIFICA
COMPARA
CONTROLA
VIVE MEJOR

MEJORAS QUE SUMAN SIN GRANDES INVERSIONES

PINTURA NEUTRA S| COMPENSA

Colores claros y neutros dan amplitud y luminosidad.
Solo si esta muy deteriorada

ORDENAR TRASTEROS / ARMARIOS

Los compradores suelen mirar también el espacio

de almacenaje. Un trastero ordenado suma.

TEXTILES Y PEQUENOS APOYOS

Cojines, alfombras, cortinas ligeras o una manta

pueden hacer la casa mas calida y atractiva,

PLANTAS 0 DETALLES SOBRIOS
Una planta, un jarron o un cuadro neutro aportan
vida sin recargar. Mejor pocos y bien elegidos

REGLA KOKO

No necesitas maquillar
la vivienda; necesitas
ayudar al comprador

a imaginarse viviendo
en ella.

Espacios 70

Histun'as pmb!es,

do
yivien
)
UteParadﬂ oy
Ppuad‘-’- e ::Pf{ulo
t a0
oxm
r aﬁﬂ“a' HOGARES
m o EISEQS

HISTORIAS =

Edicion 3 - Esparia - 2026
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Un buen anuncio multiplica las oportunidades
de venta. Con una presentacion cuidada,
informacion clara y fotos de calidad, llegaras
a los compradores adecuados.

La clave es mostrar la vivienda de forma honesta,
atractiva y completa.

1. QUE DEBE TENER UN BUEN ANUNCIO

ESTOS ELEMENTOS SON IMPRESCINDIBLES

B & B & G

FOTOS PLANO DESCRIPCION  DATOS CLAVE LLAMADA A
HONESTAS CLARA LA ACCION
Imagenesreales, Ayudaaentender Textosencillo  Precio, metros, Invita a contactar
actualesy bien  la distribucion ycompleto, sin  habitaciones, y concertar
luminadas. ylosespacios.  exageraciones.  estado, gastos, efc. una visita,

3. EL TEXTO DEL ANUNCIO

EXPLICA LA VIVIENDA DE FORMA CLARA, REALISTA Y ATRACTIVA

@ siasi €3 No,asi

"Pisa luminoso de 72 m? en zona “iOportunidad unica!!l Piso
tranquila. Cuenta con 2 dormitorios, espectacular, inmejorable,
salon amplio, cocina equipada ideal para todo, no te lo puedes
y bano completo. Buena conexion perder. Mejor ver!l"

de transporte y todos los servicios

cerca, Listo para entrar a vivir.”

Informacion itil, veraz y bien
esfructurada. Genera confianza.

Demasiade 3snén'fa. poco clar
y puede generar desconfianza.

5. ERRORES TIPICOS
EVITALOS PARA NO PERDER OPORTUNIDADES

=
Fotas de

Fotos oscuras o de mala calidad.
Exagerar las caracleristicas
Ocultar defectos importantes.

Texto genérico o poco informativo,

t 4’4’4’

Mezclar informacidn confusa (metros, precios, estado...)

OoO000ooooao

Un anuncio poco claro ahuyenta a los butnos compraderes.

DE LA IDEA A UNA OBRA QUE PUEDAS CONTROLAR

6. CHECKLIST ANTES DE PUBLICAR

REVISA QUE LO TIENES TODO LISTO

todas |as estancias

PLANIFICA
COMPARA
CONTROLA
VIVE MEJOR

e fde

Piso en venta

Madrid, Cantrg T k.
325.000 ¢ 7_ i!
2w 2 hab 1 baka

Luminaso pisa can terr

TazZs gn
L5540 para entrar aw 2 BN 20na franquila,

BT
pul
n & kas
Un bube;e P“Ert
A

2. FOTOS QUE AYUDAN A VENDER

MUESTRA LOS ESPACIOS PRINCIPALES Y LOS DETALLES QUE APORTAN VALOR

CONSEJOS PARA
MEJORES FOTOS

v Luznatural

siempre que puedas

+" Espacios ordenados
y sinobjetos personales
& Encuadres amplios
y & la altura de los ojos
& Muestravarios dngulos
| F l’* de cada estancia
“ /" Cuida los detalles
Bano Fachada Detalles (limpieza, decoracién,
buen estado)
EVITA DUDAS Y RESPONDE A LAS PREGUNTAS PRINCIPALES
€ Precio m Ascensor
(indica si es negociable) (sflo tiene)
m Metros construidos . Orientacién
y utiles, o {norte, sur, este, peste)
Estado de la vivienda Extras
(reformada, para actualizas, etc.) \terraza, garaie, trastero, etc.)
Gastos de comunidad Situacion registral
(importe aproximado) (si hay cargas, es relevante
mencionario).

REGLA KOKO

Nose e adornar de

Edicion 2 - Espana - 2026



; PLANIFICA
KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES wejor DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION F,.Hrﬂ t EMFO VENDE

GESTIO

D ¢ CIERRA
“&3?;‘3 e VIVE MEJOR

Mar

Lun

Visita

\Jlf"har wir':
Pers g ‘”'.ﬂr

CONTACTOS
Y VISITAS

Una buena gestion de contactos y visitas te
permite ahorrar tiempo, filtrar mejor, generar
confianza y acercar la venta. Cada visita es
una oportunidad para avanzar.

bier

Waria Pirel

| esacd - .

yan doﬂumm‘ﬂﬂfﬂn_ lista MANTIENE EL CONTACTO Y AVANZA

gaﬁerﬁa!l.!"f_”
Planifica, prepara, acompana y haz seguimiento. A i ] S T
. # . X ~ i
Menos visitas, mas calidad. L @ e WEERNR E v
‘ - ued® . grz
P culﬂl'zr:‘a“di
r."' dﬂ ﬂj,&ﬂ 4
i = - : . - "—' s = —
1. ANTES DE LAVISITA 2. ORGANIZA LA AGENDA 3. DURANTE LA VISITA
CALIFICA EL CONTACTO Y ASEGURA SU INTERES REAL PLANIFICA PARA APROVECHAR MEJOR EL TIEMPO ACOMPANA, ESCUCHA Y GENERA CONFIANZA
Quién compra Agrupa las visitas H&z un recarrido ,"’ﬂ'c" o
8 Particular, pareja, familia, inversor @ S en ! a ! ."rllf.dq s 1-::;!;--1. GOREe
Conoce s fil y necesidades ! Y
Deja que hahien
Si necesita hipoteca E D Escucha sus impresiones, necesidades
€ Sabe si tiene financiacion o esta |1u 35
n proceso, 9 Respande alas ubjeclones
E Plazo de compra @ . b g
Inmediato, en 3-bmeses, sin prisa ef 5):: a Imprevistos
. Prepara |laves y accesos @ 2sita
Motivo de compra ’ Aseqirate de t llaves
& Coordna con portero 0 comunidad E
9 Si ha visto l&ICITlH }rpresupuesto nforma si es necesanio y facilita el acceso
Canfirma que ¥ Que 4 DESNES nE u“sn“
cConiav .fIP"I"d @

= Haz seguimiento

Agradece la visita y resuelve nuevas dudas

‘. Refuerza el interé

Comparte informac

5. SENALES DE INTERES REAL SENALES DE POCO ENCAJE

INDICAN QUE LA VISITA PUEDE CONVERTIRSE EN UNA OFERTA PUEDEN INDICAR QUE NO ES EL MOMENTO
v  Hécemuchas preguntas concretas, M Solomuestra cuniosidad, sin preguntas. E Propdn u A visila, de documentacion
'  Seimagina viviendo en la casa ¥ Critica muchos aspectos sin proponer alternativas. ol :
+'  Consulta subre hipoteca, plazos y costes X  FElpresupuestonoencaja 6. SEGURIDAD Y COH'IROI.
v Pide planos o documentacion X Notieneun plazo definido LR D; MME:II s :R-.m,t b
' Quiere una sequnday X Elnﬂ ::Ir]um la zona y no parece interesado 0 ﬁﬁg'l r:: Ikrsnrnat m]df \:SI?I.‘S oM
Vi Bl e R o vaa iy nenca X ’rjl r')arn 50l0 por precio ﬁoi&jflg:cur?e\ntlaﬁﬁnlsejn?me i

Controla las llaves

mms'r “ UM VISITA BIEH HEcHA Lieva un registro de quién las utiiza y cuando

& Realiza visitas siempre acompanado
REVISA ESTA LISTAANTES Y DESPUES DE CADA VISITA Es mds sequm y genera mayor confianza
REGLA KOKO 4
ficada el cor y He realizado un recarrido complett . i _—— na
2 B Ls D constrd®”
,;li' a dl’-s

o L 3 stof s
MLN}RES persorns [
EJORES HOGARES

MAS HISTORIAS
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l mgrcﬂ'd PLANIFICA

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES %
KOI(O ‘ DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION E{-e, W"blhai . EE%)E
46

o ? se CIERRA
LEE I A g L _ |a VIVE MEJOR
A patos hoy: : : - Y|
| . :

mcjafes
d o0l sioné Visualizaciones Contactos s
: re
® 8420 o 142 No esP o
I T 12% +28% meses 4
(4
Visitas Ofertas
Tu vivienda ya est4 en el mercado y esta generando e B 24 3
reacciones. Analizar lo que ocurre te permite saber Vivienda en venta TR i
si vas por buen camino o si necesitas hacer ajustes. Ref. KOKO-4587 ~alnail I ~alaanil

Los datos y los comentarios son una guia muy valiosa
para tomar decisiones con criterio y no dejar pasar
oportunidades.

1. QUE DATOS MIRAR

ESTOS INDICADORES TE CUENTAN COMO VA TU ANUNCIO
Visibilidad

DATOS
ESTRATEGIA

€®)  Cuintas personas han vistotu anuncio 2. LECTURA RAPIDA DE SENALES 3. SI PASA ESTO, PRI.IEBA ES'I'O
& indica el alcance y el interes inicial EL COLOR TE INDICA COMO VA LA COSA SINTOMAS Y ACCIONES PARA REACTIVAR EL INTERES
0 Contactos VERDE SI PASA ESTO... PRUEBA ESTO...
[ Mensajes, llamadas o formularios recibidos. Buen nivel de interés
Muestran el nivel de interés real Los datos evolucionan Muchas visitas Revisala dfq“r pci i0 n,
> i 050
- positivamente. Mantén y pocos contactos me UJ’L:'? ”OTLCSP i fflzca
Visitas la estrategia ® :
m Cuantas personas han visitado la vivienda. Contactos sin visitas Aporta mas informacion,
Refleja el interés cualificado. AMARILLO resuelve dudas habituales
I I Interés modere y genera confianza
Ofertas !_"' Al Visitas sin ofertas Revisa el precio, analiza
Propuestas recibidas Re ] eadback y valora mejoras
ndica cudn cerca estasdel faventa CESCNpCIon O promaoCion. ivienda
. ROJO Pocas visualizaciones 0y
ch_kmpehda ) Aai . revisa Iau.t-w:) a del anuncio
a Lo que mas se comenta (positive o negativo) ajo interes y amplia la a||ru5 an
Te ayuda a detectar patrones y oportunidades de mejora. I's momento de hacer

wbios significativos Ofertas muy por Revisa el precio de mercado y
debajo del precio el posicionamienta de tu vivienda

4. MOMENTOS CLAVE PARA REVISAR 5. OBJECIONES QUE SE REPITEN

ANALIZA LA EVOLUCION Y TOMA DECISIONES A TIEMPO ESCUCHA LO QUE DICEN LOS INTERESADOS
D @ €29 & @
7DiAS 14 DiAS 21 nins 30 DiAs Precio  Reforma  Ubicacién Comunidad  Distribucién
Phersetotos. | Analien ot i EbSastoanD.| | Th parece  “Necesita  “Mequeda
Comprueba la real, vi o much demasiado
visibilidad y los na:l_,a,_k recibido Sl .1?5:3 ekl - Asl,',"'-"'
la zona reforma lejos

contactos iniciales

HOGARES REALES

6. ERRORES DE INTERPRETACION 7. ANTES DE CAMBIAR EL PRECIO REGLA KOKO

EVITA CONCLUSIONES EQUIVOCADAS

Culpar solo al portal ] La reaccion del mercado
portal ] no hay que tomarsela como
O un juicio personal.
Ignorar el precio de mercado O Hay que usarla como
Aferrarse a un precio no realista reduce el interés 0 informacion para decidir mejor.
por muy buena ea la vivienda )
ro cudl es mi margen de
Nocumpararcon la competencia O ook :
s vivienda co mpite con olras Analiza qué ofrecen ]  Estoy preparado para el impacto del cambio en la demanda | Esﬂucha' MEJORES
3ma se presentan y @ Qué precio d tos g {,grprﬁ‘hz: DECISIONES
_ atos, in iaue MAS OPORTUNIDADES
Mantener un anuncio quemado w 35 ; 5 '
A . e e p“'s f uanﬂS juste Y fu MAS HOGARES
no ¢0 avanze” MAS HISTORIAS
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GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES

KOKO |

GCOMPARA
LAS OFERTAS ﬁ‘ i

DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

I
‘“ll"

PLANIFICA
DECIDE
VENDE
CIERRA
VIVE MEJOR

P EGIO
no Sfe

van J“”f

: OFERTA A ‘ OFERTA B
3100
No se trata solo de quién ofrece mas, sino de quxen 295.000 € i s L
te da las mejores condiciones para una venta segura. |§ -sotece ¥ BT 0T . _
Compara con criterio, analiza cada detalle y elige e e - Arras 20,000 € f,fa;ﬂ;”ﬂg; :L“
la opcién que mejor se adapte a tus necesidades. . gy uebles * Con muebles - Con musbies SONAS

1. QUE COMPARAR DE VERDAD

ANALIZA TODOS LOS ELEMENTOS, NO SOLO EL PRECIO

p—
£ € = [ 2 MATRIZDE OFERTAS
T L PONDERA LO QUE REALMENTE IMPORTA PARA TI
PRECIO FINANCIACION PLAZOS ARRAS CRITERIO (PESO) OFERTA A OFERTAB  OFERTAC
Importe ofertado Si necesita Tiempo de cierre Importe; tipo 5. =
y qué incluye. hipoteca o es y fiexibilidad y condiciones Precio (25%) 8 9 8
al contado de fechas de devolucion Financiacion (15%) 7 10 8
Plazos (15%, 7 9 8
= é b & @ Arras (10%) 6 8 8
HH Fecha de entrega (10%) 8 7 8
Muebles / otros (10%) 6 9 8
FECHA MUEBLES / OTROS SOLVENCIA CONDICIONES e .
DE ENTREGA ESPECIALES Solvencia (10%) 7 8 8
Cuando necesitan Qué se incluye Capacidadreal  Cliusulas, reparaciones, Condiciones especiales (5%) 7 6 8
la posesitn o se queda de pago del plazos extra u ofras
en la vivienda comprador peticiones, PUNTUACION TOTAL 71 82 80
(sobre 10) ’ ’ '

3. SENALES DE UNA OFERTA FUERTE  SENALES DE RIESGO

Precio de mercado o superior, bien justificado Precio muy por debajo del mercado

Comprador con buena solvencia demostrable Comprador sin acreditacion de fondos

Financiacion preaprobada o sin necesidad de hipoteca Hipoteca no aprobada o dudosa

Plazos realistas y claros Plazos muy largos o indefinides
; : . o Arras muy bajas o con michas condiciones
Arras equilibradas y con condiciones razonables

) i, Y Muchas exigencias o cambios constantes
Pocas o ninguna condicion adicional,

K'\"\\K‘\‘\

! o ] Falta de documentacion o respuestas poco claras
Documentacion preparada y voluntad de avanzar i
Presion para aceptar rapido

BERBBEPBEE

5. MAS ALLA DEL PRECIO

VALORA ELIMPACTO REAL EN TU SITUACION

real re mdas tranquilidad

gasiose impuestos

7. ANTES DE ACEPTAR evisa es7a LisTa FinaL

|:| He comparado todas las ofertas por escrito

2 :El comprador tiene la financiacion aprobada?
20 :Quéincluye exactamente la oferta?
1 I I @ f @ 9 ;Cudles son las condiciones de las arras?
2 ;Gué plazo de cierre propone?
NETO SEGURIDAD RAPIDEZ Pngﬂfgém 2 Existe alguna condicion adicional?
wanto di Menos riesgos, i P ;Queocumira sino se llega a escriturar?
?

¢ Me siento comodo y

D He consultado con un profesional de confianza
D He verificado la solvencia del comprador D Sé cual sera elimporte neto que recibire

|:| Tengo claras todas las condiciones [:] Me siento comodo con ta opeidn elegida

6. PREGUNTAS QUE DEBERIAS HACER ANTES DE DECIDIR

con confianza en esta operacid

4, S| EL COMPRADOR NECESITA HIPOTECA

VERIFICA ESTOS PUNTOS ANTES DE ACEPTAR

PREAPROBACION
Solicita una carta de preapro pbacidn del banco
(con importe y validez)

SITUACION FINANCIERA
Comprueba estabilidad laboral e ingresos.

ENTIDAD

Conoce con qué banco

PLAZOS
Canfirma los tiempos de tasacion, aprobacion

Q REGLA KOKO

La mejor oferta no es la
que mas pr}mete

rabaja y su experiencia

B O W

7 -
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES o €5 DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION Nggﬂcl ’cef”’ VENDE
sin ¢ CIERRA
ce
VIVE MEJOR

NEGOGIA LA
CONDICIONE

Una buena negociacion alinea las necesidades
del comprador y del vendedor. Se trata de
encontrar un punto de equilibrio en el que
ambos ganen y la operacion sea viable,

segura y duradera.

PERSONAS
ACUERDOS
HOGARES
FUTURO

Con informacion, claridad y buena estrategia

- - T A 0 q 0 \ m ‘-‘;k(::l:b\"-“"-'““"’
puedes mejorar el precio y las condiciones \ I;;l ofine: Iniig A = e
sin poner en riesgo la venta, A o dist O P a dn poseaon
L ouoes BENE

3. ESTRATEGIAS UTILES

PEQUENAS ACCIONES, GRANDES RESULTADOS

1. PREPARA TU MARGEN

SABER HASTA DONDE PUEDES LLEGAR TE DA FUERZA

2.NO TODO ES PRECIO

HAY MUCHAS CONDICIONES QUE TAMBIEN CUENTAN
Escuchar
- , é Deja que la otra parte exponga
sus motivos y necesidades.

Precio objetivo

El precio que te gustaria conseguir

Y qQue &5 razonabe.

Calendario Financiacion Resumir
Precio minimo Plazos y flexibifidad Imparte, IIJG Si depende de Confirma que has entendido y
El fimite a partir del cual la operacion en las fechas hipoteca y sus muestra interés real

CONaICione
deja de interesarte, A3

©)
Be

Condicionar
Vincula concesiones (precio, fecha,
Concemnnes pouhles & arras, etc.) a olras condiciones,
Que puedes ced plazos, muebles,
PagLel) P Fecha de posesion Muebles / Reparaciones
Cuando pocdras electrodomésticos LMJP ameglos ha
Qué se ingl IJ,- o

'.'n Ar\. H

Lineas rojas
Lo que no estas dispuesto a aceptar

en la venta

X

Cerrar siguiente paso

(por ejemplo, plazos excesives o ciertas cangas) Cadﬂ de‘tﬂ”g suma Sihay avances, fija qué se hara
% ra un acuerd? y en qué plazo
P » solido

J M & o

6. CUANDO DECIR QUE NO

TAMBIEN ES UNA BUENA DECISION
El precio estd muy por encima
x detu

5. MINIGUIA DE RESPUESTAS

ALGUNAS FRASES QUE PUEDEN AYUDARTE

4. ERRORES QUE DEBILITAN TU POSICION

EVITALOS PARA NEGOCIAR CON MAS FUERZA

Mostrar demasiada prisa o necesidad,

“Podemos estudiar ese ajuste
si cerramos fecha y arras.”

acion,

XXX XXX

7. ANTES DE DAR EL SI REVISA ESTA LISTA PARA ASEGURARTE DE QUE TODO ESTA EN ORDEN

OOooad

Hacer una oferta sin analizar el mercado
Centrarte solo en el precio,

Revelar tu precio minimo demasiado pronto.
Aceptar condiciones poco claras o verbales.
Ignorar problemas de la vivienda.

Enfrentarte o presionar en exceso.

El precio y todas fas condiciones estin por escrito
Has revisado la situacion registral y cargas

Las arras, plazos y penalizaciones estan claros

Sabes qué se incluye (muebles, electrodomésticos, etc ), D Te siertes comodo y seguro con el acuerdo.

D Estan definidos ka facha de posesion y la firma,
D Has confirmado la financiacion (si aplica).
D Has consultado con tu asesor o profesional de confianza

“Necesito revisarlo con mi asesor
y te confirmo en breve."

"Podemos mejorar el precio si se
incluyen los muebles y la cocina.”

“Estamos interesades, pero necestariamos
que realicéis esa reparacion antes de la venta."

“Si todo esta en orden, podemos firmar
en esta fecha.”

X X X X

Las condiciones son inseguras o poco claras

discusion. egar a un acue
claro gue no se rompa mana

—
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KOKO

DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES

RESERVA,ARRAS

p0 PLANIFICA
| Fiema’ "0 | DECIDE
DE LA OPERACION amblgu is sagur VENDE
rm CIERRA

VIVE MEJOR

%ﬁ]l 34 o
o ;
RESERVA s
ACUERDD DE L ——
S
Son documentos distintos con efectos d|ferentes. M‘“"‘“ 2 ! ‘
Conocer qué implica cada uno te ayuda a negociar con®©° n“.mp;m
mejor, evitar problemas y llegar a la firma con i
seguridad. cﬂ“‘““ anenth

Un acuerdo bien redactado protege a todas !
las partes y da tranquilidad hasta el final. /

1. NO ES LO MISMO

CADA DOCUMENTO TIENE UN OBJETIVO Y UNAS CONSECUENCIAS

R ARRAS CONTRATO PRIVADO
[{ RESERA 25 DE COMPRAVENTA
+ Manifiesta el interés « Esun contrato con e Recoge todos los
del comprador. efectos juridicos. acuerdos de la operacion

« Establece
0S plaz

» Es pravio a la escriturs
publica ante notari

« Puede incluir condiciones
(e}, hipoteca, documentos

* Suele implicar una .
cantidad pequena de mayor importe

< Retira la vivienda S una p varte incumple,
tempo e del puede perder |a sefial
merca o devolver el doble

+ Normalmente es « Existen diferentes tipos

Seenfrega una senal

precia,

.

i

menos vinculante de arras (penitenciales, etc.)
confirmatorias, etc.)
Sirve para apartar Compromete seriamente Es la hoja de ruta

la vivienda

ne;ucmr definitiva anfes
con tranquilidad.

a comprador y vendedor. Bla hesliui

G

& — B — 7

ACUERDO DOCUMENTO FIRMA

Nos entendemos Queda por escrito Mas cerca de tu casa

2. QUE DEBE QUEDAR POR ESCRITO

ESTOS PUNTOS EVITAN MALENTENDIDOS

® B @ B

&

PRECID SENAL PLAZOS FINANCIACION ~ CARGAS
F Fechasclave  Sihay hipoteca,  Siuacion registral
( a0 cor es y 51 hay 5

¥ plazos DI‘IUE':!’
MUEBLES ENTREGA GASTOS PENALIZACIONES

Qué se incluye
¥ que se gueda

Fecha de entrega

Uurn':na-" cada
de la vivienda gas ria

Qué pasa si alguna
parte incumple.

istro, impuesios,
etc.).

3. SI SE CONDICIONA A HIPOTECA

DEFINE BIEM LAS CONDICIONES

iy

DEPENDE DEL CASO.

Las condiciones deben adaptarse a cada situacion
(persana compradora, entidad bancaria, tipo de arras, etc.).
Asesorate y revisa bien la redaceion

Es habitual que el contrato de arras o el contrato
privado se condicionen a la chtencid
Debe indicarse el importe, el

¥ QU ocurre S no $e consig

6. DE LA RESERVA A LA FIRMA

UN PROCESO EN VARIAS ETAPAS

Qa -8 ®&

Reserva
Seentrega una
cantidad y se retira
la vivienda del mercado

Negociacion
Se liega aun acuerdo
sobre el precio
y las condiciones.

e financiacion.

4. ERRORES FRECUENTES

EVITALOS PARA NO COMPLICAR LA VENTA
A Usar plantillas ambiguas o incompletas
Marcar fec

has impasibles de cump lir.

No definir quién paga qué

r bien la finca
\
atastral y registral),

e

{obras, hume

— @ — @
Cuntrato pnvadn Escritura
» Firma ante n

y cambio de

olario
titularidad.

5. ANTES DE FIRMAR ARRAS

REVISA ESTA LISTA

D La vivienda esta bien identificada
(direction y referencia registral/catastral).

D El precio y la sefial estan claro

Se indican los plazos de firma y escritura

oteca) estan bien definidas

1a parte no cumple

Has gas, deudas e incidencias

revisado car
Tienes

Te has

clara la entrega y el estado de la vivienda

ooooan

; asesorado (agente, asesor legal, etc.).

REGLA KOKO

Lo firmado tiene que
e a la operacion real.

be claro por escrito,
no esta claro de verdad.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES _
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

COBRO

NOTARI
YENTR

La firma en la notaria es el momento que

culmina todo el proceso. Una buena preparacion

garantiza que el pago, la documentacion
y la entrega de la vivienda se realicen con
seguridad y sin imprevistos.

Todo listo para empezar una nueva etapa.

1. ANTES DE LA FIRMA

REVISA QUE TODO ESTE EN ORDEN

Mota simple actualizada (si procede)
Comprueba la situacion registral de la vivienda
antes de la firma.

Deuda hipotecaria
Verifica que la hipoteca se cancelara o que el saldo
pendiente es el corecto.

Comunidad
Solicita un certificado de estar al corriente
de pagos

Suministros
Comprueba el estado de los suministros y que
no haya deudas pendientes,

DNI/NIE

Tener la documentacidn de identificacién en vigor
de todas las partes

Poderes (si existen)
Revisa que los poderes estén vigentes y sean
suficientes para la operacion,

mﬂ@ﬁbm@

4- aUE ENTREGAR ELEMENTOSHABITUALESEN LA ENTREGA

Llaves
’ Todas las llaves de |a vivienda, accesos y Zonas
comungs,

Mandos
Mandos de garaje, portal y otros dispositivos.

Recibos
Ultimos recibos de suministros y de comunidad
(si procede)

Manuales (si hay)
Manual de electrodomésticos, caldera, alarma,
climatizacién, etc

Lectura de contadores
@ Anota la lectura de luz, agua y gas en el momento

de la entrega

REGLA KOKO

Una operacion bien cerrada no depende solo de firmar: “
epende de que el dinero, la documentacidn y la entrega aand
depende d | dinero, la d tacion y la entreg un " panon®
estén coordinados.

PLANIFICA

COMPARA

CONTROLA
P raul i$& VIVE MEJOR

Importe Transfenida l
300.000,00 ¢ i
: € . #
H Boha d
i Hoy, 10:24 a
' qul' lo 7
¢ mbie"
= | | ific2
= ce
LAS FORMAS MAS HABITUALES
Cheque bancario Transferencia Parte aplazada
Es una opcitn habitual El pago se realiza mediante (si la hubiera)
y segura. El cheque se transferencia bancaria, En algunos casos puede
emite por el importe generalmente el mismo dia existir una parte del precio
acordado y se entrega de la firma o con antelacion que se paga mas adelante,
en la notaria acordada segun lo pactado en el

caontrato.

3; EL m DE LA NDTAREA ASi SUELE SER EL PROCESO

B -3 -2 - € - @

1. Identificacién 2. Lectura 3. Firma 4. Pago 5. Entrega de llaves
Se comprueba la El notana lee la Comprador, vendedor  Se realiza el pago Se formaliza la entrega
identidad de todas  escritura yresuslve  y notario firman segUn lo acordado.  de lavivienda.

a5 partes. dudas. la escritura

5. INCIDENCIAS QUE HAY QUE EVITAR 6. CHECKLIST DE FIRMA

PREVENIR ES GARANTIZAR UNA BUENA EXPERIENCIA ULTIMA REVISIOM ANTES DE IR A LA NOTARIA
Desajustes en el importe del pago He revisado toda la documentacion

Errares en los datos de la escritura. Tengo el medio de pago preparado

o o i He confirmado la hera y lugar con la notaria
Cargas o deudas no comunicadas
Llevo mi DNI/MIE en vigor

5 e beelae mi 4
(si P.KIS[E_. He resueito todas mis dudas.
He comprabado que se entregan todas

Suministros con deudas pendientes las llaves y mandos.

Falta de laves, mandos o documentacion. Tengo los recibos y manuales (si procede)
Ausencia de alguna de las partes o poderes He anotado la lectura de contadores
incorrectos. i ontadores,

Estoy listo para firmar con tranquilida

|
|
O
|
|
O
|
O
O

No revisar bien lo que se firma

> BB B PP

hoys
. ) 0
Una Flfua -::0"“‘8“2
e
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PLANIFICA

KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDFAS MEJORES _ La yenta 1 | DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION {-erﬂ'"'“a @ 1|aves VENDE

CIERRA
VIVE MEJOR

ra’

DESPUES
DE VENDER

. COMUNIDAD
La venta se ha cerrado, pero aun quedan

gestos y tramites importantes. Completar I SUMINISTROS
estos pasos te da tranquilidad, evita o S8 DOCUMENTACION
sorpresas y te permite empezar con T

seguridad tu proxima etapa.

LO QUE SUELE QUEDAR PENDIENTE NS
REVISA Y COMPLETA ESTOS ASPECTOS PARA CERRAR BIEN LA VENTA £
MAPA RAPIDO DE TAREAS

en
¢ bie
Ce”;e ¢ Ge:.s
;\e des?”

|
,IIH--.“” by ¥i|:1.l',. |

Impuestos Comunidad :
Presentar los ||'|'|F||_|;_\5r_g§ & COI‘nUniCE!’ el Cambig UN.&. GUIA T[MPGRAL DR'ENTA?FVA TRAS LA HRMA
correspondientes por la venta, de titularidad a la comunidad
de propietarios. ]
. — B @
Plusvalia municipal
€ Gestionar la liquidacion con Suministros Primeros dias En 2-4 semanas En 1-3 meses
tu ayuntamiento. 7 o 1 1 , o
Dar de baja o hacer el cambio « Comunicarala » Presentar plusvalia « Inscribir [a cancelacion
de titular (agua, luz, gas, etc.). comunidad municipal en el Registro
) IRPF / IRNR « Salicitar bajas o ¢ Incluir la venta (de la Propiedad)
/0 Declarar la ganancia o pérdida cambios de suministros  en [a declaracion » Cerrar cambios
patrimonial en tu renta Archivo documental * Revisar impuestos delarenta de domiciliacion y correo
@ Guardar toda la documentacion a aplicar ® Iniciar cancelacion z )‘f.rr:huvar i
ey de hipateca (si procede) la documentacian

@ Cancelacidn de hipoteca

Tramitar la cancelacion registral it momento,
¢ s iTe en su #
S preams, Cada frim aciones despues.
menos preocup

DOCUMENTOS QUE CONVIENE GUARDAR S HABIA HIPOTECA CAMBIOS PRACTICOS

MANTEN UNA COPIA FISICA O DIGITAL ASI ES EL PROCESO DE CANCELACION PEQUENDS GESTOS QUE EVITAN PROBLEMAS
Escritura de compraventa, La hipoteca no se cancela Empadronamiento
: 3 : ik automaticamente. Tras la venta, Cambia tu empadronamiento si te mudas.
Pinta ple reghissl (el el banco emite un certificado ¢
Recibos de impuestos (plusvalia, IRPF/IRNR). de deuda cero. Con ese documento orfe? e i
y la escritura de cancelacion Actualiza tu direccion postal
Certificado de cancelacion de hipoteca (si procede). (de |a que suele encargarse el banco €n bancos, SeQUIos ¥ Organismas.

o tu gestoria), se inscribe la cancelaciin

Ultimos recibos de comunidad y suministros. en ¢l Registro de la Propiedad

Segquros

Cancela o traslada los seguros de la vivienda

Contrato de arras (si hubo) (hogar, alarma, ete.)

: . Hasta que no se inscriba la cancelacion,
Correspondencia con notaria, gestoria o banco. @ la hipoteca sigue apareciendo
en el Registro.

Otros servicios
Revisa domiciliaciones y suscripciones
vinculadas a la antigua vivienda

@ QKB

Cualquier otro documento relevante de la eperacion.

ERRORES TiPICOS POSTVENTA CHECKLIST DE CIERRE

EVITA ESTAS SITUACIONES ASEGURATE DE DEJAR TODO COMPLETO REGLA KUKU
He presentado los impuestos correspondientes
He comunicado la venta a la comunidad.

He gestionado la baja o cambio de suministros.

Ba0a0onn

B

Oividar la declaracion en la renta.

Una buena venta se nota
también en lo que no te da
problemas después.

No liquidar la plusvalia municipal.

No tramitar la cancelacion registral de la hipoteca. He tramitado la cancelacion de la hipoteca (si existia)
He actualizado mi empadronamiento y datos de correg,
He cancelado o trasladado los sequros

He archivado foda la documentacion

Sequir pagando suministros o seguros.
No comunicar el cambio a la comunidad.

i AW tant
Perder dogumentacion importante. He revisado que no queda ningun pago L'uE"‘Id jente

BB
o o o o o

Descuidar el cambio de domicilio en organismos clave. Estoy listo/a para mi proxima etapa.
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n
- nta PLANIFICA
IKOIKO | GUIAS PARA VIVIENDAS MEIORES Una V2l da 5t i)
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION prep® 1o meio” CONTROLA
fien
de VIVE MEJOR
j
E-_U_OCUMENTUS
" FOTOS Y ANUNCIO
':E_ WW;E | visms
e
. “[510“ 1S ; OFERTAS

Todos los pasos, en un solo lugar. Utiliza esta checklist para tener ',
el control de todo el proceso, desde la preparacion hasta después |
de la venta. Tacha, apunta y avanza con tranquilidad. -

NOTARiA

DESPUES DE venpER

TU HOJA DE RUTA HACIA UNA VENTA EXITOSA

)

-

% =2

B

Ve

1. ANTES » 2. ANUNCIO 3. OFERTAS 4. ARRAS > 5.NOTARIA .  6.DESPUES
DE PUBLICAR Y VISITAS Y NEGOCIACION Y CONTRATO Y ENTREGA DE VENDER
Prepara y valora Muestra y convence Compara y decide Formaliza con sequridad Cierra la venta Finaliza y sigue adelante
1. ANTES _ 2. ANUNCIO 3. OFERTAS 4. ARRAS 5. NOTARIA @ 6. DESPUES
DE PUBLICAR : Y VISITAS Y NEGOCIACION Y CONTRATO Y ENTREGA DE VENDER
DEJA TODO LISTO PARA DA VISIBILIDAD Y GESTIONA EVALUA, COMPARA ASEGURA EL ACUERDO CIERRA LA VENTA CIERRA BIEN Y PLANIFICA
SALIR AL MERCADO EL INTERES Y TOMA DECISIONES POR ESCRITO CON TODAS LAS GARANTIAS TU SIGUIENTE PASO

O

o 0O DL_.ICJEI

Analiza el mercado
en tu 2ona.

Define of precio con criteria
Redine toda la documentacion

Comprueba la situacion

O

Publica el anuncio con
informacion clara y veraz

Utiliza fotos de calidad

Destaca los puntos fuertes
e la vvienda y [a zona

D Analiza cada oferta

(precio, condiciones,

plazos)

D Comprueba la salvencia

del comprador

D Define el tipo de amas
(confirmatonas o
penitenciales)

|:| Redacta un contrato claro

B

0O

Prepara la escritura
ge compraventa

D Comunica la venta ala

comunidad de propietarios

y y Valora no solo el precio, precio [transferentis
registral y catastra _Hrra y f:|r..‘!||1u:a alos también i psacark) i
} interesades et
Prepara la vivienda ) y condiciones VAP —
ol b Pt Organiza y planifica Negocia con argumentos las llaves, durante al men
R ) L v mantén la calma
. Realiza la cancelacion de

Realiza fotos v, 51 es posible
plana o tour virtual

Decide
Comaer
o parti

la estrategia de
acKin (agencia

fra lavivienda en las
35 CONdiciones.

Recoge el feedba
cada visita.

B Oh g

Deja paor escrito los
acuerdos alcanzados.

Consulta con un 3ses0r
s tienes dudas

hipoleca, siexste

Comunica el cambio de
titutandad en sumanistros
siprocede,

exirae aprendiza)es.

Pianifica tu proxima vivienda

0 IMVersion.

B O B &

O
D Valora tu experiencia y
]
O

ablece Celebra el logro. jHas dado

un gran pasol

DDEIEIL__II:IEI
0 O 0 e 0O

Manten un registro de
contactos y comentar

Guarda la copia dela
escritura y la nota simple
actualizada

La notaria da sequridad
juridica y cierra una etapa
con todas las garantias.

Una presmfacwn cuidada
genera mas visitas

y mejores oporfumdudcs.

La mejor oferta es la que
se ajusta a tus objetivos
y te da més seguridad.

Todo por eserito, con
condiciones claras, evita
problemas después.

/\ SENALES DE ALERTA

(Ofertas muy

Una buena gestion final
te da tranquilidad y fe prepara
para tugvos proyectos.

Una buena Preparacran
atrae mas interés
y mejores ofertas.

DOCUMENTOS IMPRESCINDIBLES

DNl o NIE de

Escritura de |

REGLA KOKO

Cuando el proceso se ordena
por fases, resulta mucho mas
facil decidir sin improvisar

del comprador) por debajo del precio de mercado.

vendedor (y

(i

DEIDDEIDDDEIEI

Compradores que no pueden acreditar solvencia

Nota simple registral (actualizada). Presion para firmar con rapidez.

eibo del 18] Falta de documentacion o datos poco claros

Referencia catastral y ul
Certif
Recibos de comunidad (al corriente)

ado de eficiencia energética Condiciones confusas o cambiantes
L% - 2 1k i BT [

Negativa 3 dejar un depdsito o arras.

Prablenn

) as registrales o cargas no resuellas.
Documentacion de la hipoleca (si exisle) e

Retrasos rei ybtencicn de la hipoteca

Contrato de arras ly justificante de pago)

Comunicacion poce fluida o poco profesional

EIEIDEIEIDEIEID!]

Escritura de compraventa Cualquier situacion que te genare dudas

. lgo no ENCAI%:
illflan tes { do segii"
con

Justificante del pago d
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KOKO
PROBLEMAS QUE

UNAVENTA'Y COMO SALIR f

En toda venta pueden aparecer imprevistos.
Lo importante es identificarlos a tiempo, T
entender su impacto y aplicar la solucién adecuada. =

Aqui tienes los blogueos mas habituales y como
superarlos para que la operacion siga adelante.

1. BLOQUEOS MAS FRECUENTES

CONOCE LOS PRINCIPALES OBSTACULOS QUE PUEDEN APARECER

& &

Precio fuera Documentacion Discrepancia
de mercado incompleta de metros

Expectativas imeales ta algin documento  La superficie real no

Comprador sin
financiacion

El comprador no

dificultan ef interes s e |a hipoteca
y la negociacion de ) ple las
0 catastro condiciones del bance.
Desacuerdo Derramas Ocupacion / uso Defectos
entre titulares o comunidad no explicades

Todos los propeetarios
no estan de acuerdo
envender oen las
condiciones

3. CUANDO CONVIENE PARAR Y REORDENAR

A VECES ES MEJOR HACER UNA PAUSA PARA TOMAR MEJORES DECISIONES

Vivienda alquilada, Problemas estructurales,
opadaoconunuso humedadesu otros

no residencial que defector qeneran
limita la venta descor

Bxstencia de deudas,

(o]

Conviene parar y reordenar cuando: na PauS
I I v Se acumulan varios problemas sin solucion. Hgmf’a

' Elinterés de los compradores es muy bajo. ﬂ;a Mbiéﬂ es

' Hay cambios importantes en tu situacién personal o m’h;“r'

" [l proceso se alarga sin avances
" Necesitas revisar la estrategia, el precio o la documentacion.

5. SENALES DE QUE LA OPERACION SIGUE VIVA

INDICIOS POSITIVOS QUE INVITAN A SEGUIR TRABAJANDO

O Siques recibiendo consultas o visitas
(odo

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

' o 3 PROCESO BLOQUEADO
I 4 g

PLANIFICA
DECIDE

. ré
oy, |
é hay 5 bie"
Lo que bl qu:rﬁ ve dﬁ*‘*‘{ﬁuem“ VIVE MEJOR
0

e &

e = : D e s e - ™

Bx@mxExesxn BoloEosom

2. QUE HACER EN CADA CASO

SOLUCIONES PRACTICAS PARA REACTIVAR LA OPERACION
PROBLEMA ACCION

Precio fuera de mercado Revisa el anilis

condatos ¢
e Reune y actualiza los
Documentacion incompleta "~ Y AClua 22 03
con ayuda de un profesi
: : Comprueba |2 realidad fisica, revisa catastro y escritur,
Discrepancia de metros ! pIL bal_ u.uad_ r.a. e a catastro y escritura
y, 51 €s necesario, requlariza la situacion.
C N 4 i :Ill:r-h-c.r] un <o A0r CON Mayor \:-l;_:i'."_"l‘.L'.L!_ valkora ofras
prador sin financiacion entidades o aj ficiones.
i = Facilita el didlogo, busca un acuerdo e
Desacu entre titulares of legales [poderes, m 7,
Derramas o comunidad

Ocupacion / uso

y las alternativas (venta con inquiling, etc.)

Realiza una revision técnica, valora su reparacion
y comunicalacon transparencia al comprador

4. ERRORES QUE AGRAVAN EL BLOQUEO

EVITA ESTAS SITUACIONES QUE PUEDEN COMPLICAR AUN MAS LA VENTA

REGLA KOKO

Defectos no explicados

Megar o minimizar el problema

Mantener un precio ireal

Ocultar informacidn relevante

Cambiar de estrategia constantemente.

ne

priori
decision ¢
fr——————]

Tomar decisiones por presidn o dessaperacion

X
X
X
X
X
X

Ma contar con asesoramiento profesional

6. PREGUNTAS PARA DESBLOQUEAR LA SITUACION

HAZTE ESTAS PREGUNTAS PARA ENCONTRAR NUEVAS OPCIONES

T iCual esel verdatiero motivo del blogueo?

o Hay compradores inferesados, aundue aun no hayan formalzadd una ofera bs{-ﬁ{.uh ? i Queé depende de mi y qué factores no puedo controlar?

O El banco ha dado una valoracion positiva orgsuel{iﬁ ? £ Qué opciones tengo para solucionar o minimizar el problema?

o Se estan resolviendo los documentos pendientes te ac:roriig\ﬁﬂ PLAN 2 iNecesito ajustarel precio, el plazo 0 la astrategia? P‘rgblﬁwds
0 Existe voluntad de nagociacian por ambas partes o t:{'fl F a ST:IM_I—J‘S_E > ? A quigén puedo pedir ayuda o asesoramiento? ‘E :?L,a n&s
o Tu asesor te confirma que el mercade sigue activo en fu zona, : P O ? S CUSRAT s i ot o A ﬂﬁﬂﬂa‘

RESULTADOS
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GUIAS PARA VIVI

KOKO

GASOS QUE

CAMBIANEL

PROCESO

Si tu vivienda encaja aqui, no trates la venta
como ordinaria.

Algunas situaciones requieren un analisis mas

profundo, documentacion adicional y una estrategia

especifica. Identificarlas a tiempo te ayuda a evitar
retrasos, sorpresas y problemas.

Informarse bien te da control y tranquilidad.

1. ESCENARIOS ESPECIALES

SITUACIONES QUE REQUIEREN UN TRATAMIENTO DIFERENTE

ENDAS MEJORES

DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

(ado vwh Stﬂ'"'a PLANIFICA
’clﬂ“ t cambl DECIDE
(onoce"? VENDE
todo- CIERRA

VIVE MEJOR

Casos
gspeciales:

sah;gwﬂe
real'es

Misma 9”‘;'-“
dshﬂ{"’ c‘;, ne
Tu casﬂ{ b

sa[ucrﬂ“

2. QUE CAMBIA EN CADA CASO

PRINCIPALES ASPECTOS QUE SE VEN AFECTADOS

CASO
‘m‘ € 88 % ‘@‘ Vivienda alquiads
Vivienda  Hipoteca  Herencia Varios  Usufructo/  Vivienda  Hiipotecapendiente
alquilada pendiente propietarios  nudapropiedad  protegida i
Concortratode  Condeuds Pendientede  Condistintos Dere WRC 35
arrendamiento quesecancela  acept o  porcentajes o y propi lirmi Varios propietarios
en vigor enlaventa yaaceptada,  desacuerdos.  diferenciados legal
Usufructo / nuda propiedad
@ » © @ & I
, M No residente
No residente Superficies u Divorcio o Vivienda Ocupacidn Superficies u obras dudosas
obras dudosas separacion habitual familiar por terceros
Propietario que IJ fere “{ as entre Necesidad de Con menores Con o sin titulo, Divorcio o separacion
vive fuera de o, registro acverdoo ligudaciin o siluaciones legal o ilegal = : =
Espana y realidad, de gananciales,  familiares delicadas. Vivienda habitual familiar
Ocupaci6n por terceros

3. CUANDO PARAR Y REVISAR

SENALES DE ALERTA QUE ACONSEJAN UNA PAUSA

Documentacion incompleta
Faltan escrituras, notas simples, contratos,
cencias u ofros documentos clave

Desacuerdo entre titulares
Mo hay consenso sobre el precio
o las condiciones de venta

, el momento

mm&@m

Problemas de ocupacidn
Existe ocupacion actual o riesgo de que se produzca
Plazos imposibles
Necesitas vender en un tiempo muy corto y el caso
requiere tramites que llevan mas tismpo ; I“Fa
(0 tie
. ,gl'a' i B
Fiscalidad dudosa thb;eﬂ buene
No tienes claro que impuestos se aplican ar W
0 como te afectan. *ieclsiu

4. SENALES DE QUE NECESITAS
AYUDA ESPECIFICA

SITE IDENTIFICAS CON VARIAS, BUSCA ASESORAMIENTO

Tu situacion no es una venta estandar

Hay varios propietarios o herederos

Existen duda

gales o registrales.

Mo tienes clarg el impacto fiscal
Hay ocupacidn o conflicto con terceres
La vivienda esta sujeta a normativa especial.

Te sientes insequro ¢

1 ) e f o DDDE]

Prefieres contar con un profesiona
gue te acomparie.

QIJE CAMBIA EN OUE FIJARSE
DS!.d-I"‘-". ICIONES.
te del precio se destina g

elar la

Mecesidad de aceptar
wio adjudicar

are el acuerdo

apoder,
Catastn
\ |m >|'nln:- i

3 requenin proteccion

yusodelav
Situacidn leg
de solucion.

nde 1a venta

REGLA KOKO

Cuando aparece un caso
especial, el mapa general
sigue sirviendo, pero las
decisiones dejan de ser
ordinarias.

SOLUCIONES REALES
MAS TRANQUILIDAD
ME.JORES VENTAS

Edicién 3 - Espafia - 2026



- ; PLANIFICA
KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES 5 w""fasuoﬂ DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION De mé'd ma.ti VENDE
la. ™9 nfof CIERRA

I l eS VIVE MEJOR

 HOGARES
y  CON |
“* HISTORIAS B

VIVIENDA
ALQUILADA =

Dos caminos. No los mezcles.

.' RENTAS
a P | > . » __________,_———-'-—_d

Si tu vivienda esta alquilada, existen dos formasde - : % CONTRATO [in0
vender. Cada una tiene implicaciones, plazos y S oAsT0S . D ARRENDAMIENTO u do
compradores diferentes. Conoce bien las opciones, — . -nfor“““ tal
prepara la documentacion y evita sorpresas. lu.ﬂ"‘ ven oo

I - - - . A e
La clave esta en elegir el camino adecuado desde el inicio. s %
IDEAL SI BUSCAS UNA VENTA AGIL A INVERSORES IDEAL SI QUIERES VENDER A UN COMPRADOR PARTICULAR
Se transmite la propiedad manteniendo el contrato de alquiler en vigor. Implica acordar la salida del inquilino para entregar la vivienda sin ocupantes
El comprader adquiere la vivienda con el inquiline. en la fecha pactada. Requiere planificacién y acuerdo por escrito.

Fecha y duracién del contrato Acuerdo real de salida

ses Revisa la fecha de inicio, la duracion y las prorrogas Megocia con el inquiling una fecha de salida. Puede ser un acuerdo

(legales o pactadas). Indica cuénto tiempo queda de contrato. amistoso o el fin natural del contrato. Todo por escrito.

Fecha documentada
Incluye la fecha de entrega de la vivienda libre en la escritura
0, 8n su caso, en el contrato de arras.

Renta actual
Informa de la renta mensual, la forma de pago y si hay
actualizaciones previstas (IPC u otras).

Gastos asociados
Detalla los gastos que asume el propietario (IBI, comunidad,
sequros, reparaciones, etc.).

Situacion de pagos
& Aporta un histérico de cobros y comunica si existen impagos

Liquidacién
Define como se liquidaran las rentas hasta la fecha de salida
y si corresponde alguna compensacion al inquilino.

Entrega de llaves
La entrega de llaves debe quedar documentada (escritura

0 incidencias. o acta de entrega) y enla fecha acordada.

Derechos de adquisicion preferente
Elinquilino puede tener derecho de tanteo y retracto.
Es obligatorio notificar la venta en los plazos y formas legales.

Que reflejar en arras si el inquilino sigue dentro
Indica claramente que la vivienda se entregara libre, la fecha prevista
y las condiciones si no se desocupa (penalizaciones, resolucion, etc.)

B S d B ®

Rentabilidad para inversores Qué ocurre si no se entrega libre

Destaca la rentabilidad neta, |a estabilidad del inquilino Sino se entrega en la fecha pactada, el comprador puede exigir
y &l potencial de revalorizacidn. Este perfil de comprador el cumplimiento, una compensacién econdmica o la resolucién
valora ingresos desde el primer dia. del contrate, segun o acordaco.

Una vivienda alguilada, bien presentada, también es una gran oportunidad. Una buena negociacion con el inquilino facilita una venta més rdpida y sequra.

CALCULADORA KOKO - RENTABILIDAD ~ /\ NOHAGASESTAPROMESA ' ANTES DE PUBLICAR

UNA REFERENCIA PARA VALORAR LA INVERSION EVITA PROBLEMAS Y PERDIDAS DE TIEMPO REVISA QUE ESTA TODO LISTO REGLA KDKO

3t de ke

Calcula la rentabilidad neta anual de tu vivienda alquilada. "Se entrega libre”
sin haber comprobado...

£ i % i ..I.I. =% e X El contrato de arrendamiento
F| contrato ¢ damiel

{vigencia, promogas, clausulas).

Primero define

qué vendes de verdad:
una vivienda libre

0 Una inversion con
contrato vigente.

Rentaanual Gastosanuales  Netoanual Rentabilidad R R I
(neta de IRPF) (18I, comunidad, neta* X regimen legat aplicatie
sequrcs, etc) (LAU y condiciones particulares)

12000€ -2400€ 9.600€ 48%

dentablicad neta sobre ol pracio de venta felemplo caloulads sobre 200,000 €)

X El acuerdo real de salida con el inquiling
(por escrita).

ST

claras:
Prometer una entrega libre sin certezas o necesi, D‘eﬁswne sggurﬁs-
mer ede hacerte perder compradores as m mas
Los i eﬂt“n' i e venta
o lﬂb p CW y generar responsabilidades.
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES _ . rrores DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION preve'” ment? ta. | VENDE
Lam0i®" 1t ver CIERRA

| valo” VIVE MEJOR

LOS ERRORES QUE
MAS ENCARECE

UNA VENTA

No todos cuestan dinero. Algunos cuestan tiempo,
opciones o seguridad.

Conocer los errores mas habituales te ayuda

a evitarlos y a tomar mejores decisiones.

1. FIJAR PRECIO
POR RUMORES

Basarse en lo que se dice

en la zona, en portales

o en lo que vendio un vecine

puede llevar a un precio

poco realista

e (enera expectativas
irreales.

s Aleja a compradores
interesados.

e Acaba en bajadas de precio.

El precfo correcto atrae
mas interés y mejores
ofertas.

6. HABLAR DEMASIADO
EN LA VISITA

O

Dar més informacion de la
necesaria puede jugar en tu
contra vy restar poder de
negociacion.
@ Puedes justificar rebajas.
e Aportas argumentos

a la otra parte.
o Es mejor escuchar

y dejar que pregunten

Pregunta menos,
escucha mds.

2. CONFUNDIR MARGEN
CON SOBREPRECIO

=

Pedir un precio muy alto
dejando "margen” puede

Ser un error si se pierce

el interés inicial del mercado.

e Reduce la visibilidad.

e Dasensacion de poca
flexibilicad

o Puede estancar la venta
durante meses.

El margen se negocia,
el sobreprecio espanta.

7. NEGOCIAR DESDE
LA EMOCION

v

Dejarse llevar por Ia prisa,

el apego o la presion puede

hacerte aceptar condiciones

desfavorables

* Puedes ceder en precio
sin necesidad.

= Aceptas condiciones que
no te convienen.

» Pierdes peder de decision

La calma te ayuda
a consequir un mejor acuerdo.

QUE TE PUEDE COSTAR CADA ERROR

EL IMPACTO VARIA SEGUN CADA CASO, PERO SUELE AFECTAR A ESTO

» ® © © =

0

TIEMPO DINERO MARGEN DE SEGURIDAD 0
NEGOCIACION

* Laventa se 2ama # Bajadas de precio ® Perdes fuerza o Mas rie 4';«‘“ I:l

emas Ll

O

O

3. DESCUBRIR LOS METROS
EN LA TASACION

&

No tener claros los metros
reales y su situacion registral
puede generar sorpresas
enlatasacionoenla
documentacion
e Puede reducir el valor

de la vivienda.
e Genera desconfianza

en el comprador.
e Retrasa la operacion.

Conoce y revisa los mefros
antes de salir al mercadb.

8. PARAR POR
UNA PROMESA

Retirar la vivienda del mercado

por una promesa sin contrato

puede hacerte perder tiempo,

compradores y opertunidades.

o No hay garantias reales.

o El comprador puede echarse
atrés.

» Elmercado sigue y otras
oportunidades se pierden.

Solo un acuerdo firmade
te da sequridad,

Sl TE PASA ESTO, REVISA ESTO

UNA COMPROBACION RAPIDA PUEDE EVITAR
PROBLEMAS MAYORES

—

;El precio est4 bien justificado?

¢lienes toda |a documentacion revisada?
iLavivienda esta lista para las visitas?
¢Has valorado bien cada oferta?
¢Cuentas con asesoram

JETYTR

T Pracis
5 N DaTut

X
A\

4. IGNORAR OLORES

Y EXCESO DE OBJETOS

&

Los clores, la falta de limpieza
y el exceso de muebles
perjudican la percepcion

de la vivienda

e Transmiten falta de cuidado.
e Hacen que parezca mas
pequefia
e Restan valor emocional
en la visita

Una vivienda limpia, ordenada
y neatra se percibe mejor.

9. ACEPTAR CONDICIONES
SIN VALORARLAS

B

Aceptar cldusulas sin revisarlas
puede generar problemas
mas adelante.

e Puede haber condiciones
desfayorables.

e Afectaa plazos. pagos
o responsabilidades.

e Esimportante contar con
asesgramiento profesional

Lee, prequnta y valora
cada condicion.

iento profesional?

e NThERDE

T AR

o \ C,cﬂ'\w“"yj

T
5 b TAOLR
ey eoB

1

Errores
hoy,
menos
opcliones
manana.

u‘na yen SO-H:OS
bl

t P] nific®
se
5. WHFUHDIRWIITMTBS

CON DEMANDA

&

Tener muchas llamadas

0 mensajes no significa

que haya compradores reales
y solventes

e Genera falsas expectativas
e Consume tiempo y energia
o Puede hacerte tomar

decisiones precipitadas

Interés no es lo mismo
que demanda real.

10. IMPROVISAR

NOTARIA Y PAGO

m

Mo preparar bien la notaria y

la forma de pago puede generar
retrasos, cargos adicionales

o incluso la pérdida de la venta.

Pueden surgir sJ':JEJ emas
de documentacion.
La financiacion puede fallar

a ultima hora.

Retrasos conllevan mas gastos
y estrés,

La notaria también se prepara.

REGLA KOKO

Los errores mas caros

casi nunca empiezan
en notaria;

empiezan mucho antes.
=

o Perdes oportunidades.  » Mds gas14:sg:;>su:a:r ® Mengs compradores iTienes claro el calendarlo y la forma de pago? s e 0 res qlldad

» Aumenta el desgaste notaria, ete.) interesados ;Estas decidiendo con calma y con informacién? Meﬂ" 48 {raﬂq“zsultadﬂs
® Menorbeneficiofinal & Més concesiones ¢{Has revisado todas las condiciones? mmijoi’cs

Edicion 3 - Espafia - 2026 - 23



; PLANIFICA
KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES Con 4882% iones DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION a de . VENDE

més 563 CIERRA

DEMANDO
ANTES DEPUBLICAR *

Resume en una sola pagina toda la informacion
clave de tu vivienda antes de salir al mercado.

Si no puedes rellenarlo, todavia te falta informacion.

Rango de valor
280.000 € - 320.000 €

= I I ki Competencia  Media

Tempemedic  3-6meses

\

1. MI CUADRO DE MANDOQ  covper Los aTos DE TUVIVIENDA

Rango de valor probable -~ Neto minimo que necesito
£ Valor estimado de mer € i £ Car final que quigres obtener €

segln la zonay car

Precio de salida ) Plazo objetivo

Precio con el que publicaras € H En cudnto tiempo te gustaria meses

la vivienda vender

Precio minimo privado " Fecha para revisar estrategia
Por debajo de este precio € "eu Dia en que analizaras resultados ’." I,F
as 5l ajustas

y deci

Saldo actual y enticad € alquiler
Vacia, habitada, alquilada,

aien o
COn aviso, etc.

Eus:\esr%tﬂ.lafns“ o ¢ d Principal fortaleza
ikl e Qué hace tu vivienda mas atractiva

. en el mercado.

ﬁ Hipoteca / deuda pendiente ’ Situacién de ocupacidn /

registro, impuestos, e

Fiscalidad estimada Principal objecion o riesgo
Plusvalia municipal, IRPF u otros £ Qué puede frenar el interés
segin tu caso, de los compradores

2. SEMAFORO DE PUBLICACION 3. DOCUMENTOS CLAVE LOCALIZADOS

EVALUA TU NIVEL DE PREPARACION MARCA LO QUE YA TIENES PREPARADO

I |:| Escritura de la vivienda.
u

©tos listes:
13
pnti

¢

rﬂ“;”ﬂ todos:

D Nota simple registral (actualizada).
= ; ’ ESCRITURA
LISTO REVISAR NO PUBLI?;'ES D Referencia catastyal y Gltimo recibo del 1B, o NOTA SIMPLE
Tienes la informacidn Falta algin dato _TOD_W Certiicido de eficiencia Enertic oAl
esencial y la vivienda importante o hay Hay incertidumbre I:l ertiicado de eficiencia energelica ASTRO/ 18!
sublica intos aue confirmar. relevante que puede 13 e i
puede publicarse. puntos que confirmar ormacion de la comunidad (estatutos
afectar ala venta. D L bbb b i s
Comblitail ultimas actas y estado de pagos -
Todo en orden. ompIyaud ; _ . =
A e llal informacidn antes Resuelve los Hagueos |:| Documentacion de la hipoteca (siexiste), =
AP - de publicar y vuelve a revisar. B S :
: — E=

4. CONSEJOS FINALES . - REGLA KOKO

v Cuaﬂfo o5 h0Y:
o v oda la informacion co lo preP2’ cerd Lo que no esta comprobado
L " Anticipate a las posibles dudas de los compradores. ‘6 fﬁf—ll g todavia no es un dato.
+" Revisa este cuadro siempre que haya cambios significativos. L maﬁaﬂ“'
v

Si tienes dudas, consulta con un profesional.
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KOKO

NORMAS Y FUENTES
UTILIZADAS PARA

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

DECISIONES
MAS HOGARES

_ BOE_

er . PLANIFICA
DECIDE
la MO0 es
MEJORES ¢ v VIVE MEJOR

VERIFICARLAGUIA ™~

AGENCIA TRIBUTARIA

Fuentes y alcance - 1/ 2

Esta guia se ha elaborado a partir de normativa vigente,
organismos oficiales y fuentes especializadas del sector
inmobiliario, financiero y registral. Aqui tienes las principales
fuentes utilizadas y el alcance de cada una.

Informacion rigurosa, clara y actualizada para que tomes

mejores decisiones.
01 % Real Decreto 390/2021
CERTIFICADO ENERGETICO
» Establece el procedimiento basico para la certificacidn
de la eficiencia energética de los edificios.
» Define cudndo es obligatorio, su contenido y validez.

Ley de Arrendamientos Urbanos
VENTA DE VIVIENDA ARRENDADA
Y ADQUISICION PREFERENTE
» Regula los derechos del arrendatario en caso de venta.
» Establece los supuestos de adquisicion preferente (tanteo y retracto).

03

Agencia Tributaria - venta
GANANCIA O PERDIDA PATRIMONIAL
» Criterios para calcular la ganancia o pérdida patrimonial en la venta
de una vivienda
» Gastos y supuestos deducibles,

05 06

/7y AEAT - reinversion
K_/ EXENCION POR REINVERSION

» Condiciones para la exencion por reinversion en vivienda habitual.
» Plazos, requisitos y limitaciones.

07 08

HTB Ley Reguladora de Haciendas Locales
IIVTNU E IBI

» Regula el Impuesto sobre el Incremento de Valor de los Terrenos
de Naturaleza Urbana (IIVTNU, plusvalia municipal)

» Define el Impuesto schre Bienes Inmuebles (I81) y sus elementas.

09 10

Banco de Espaiia - cancelacion registral
CANCELACION DE HIPOTECA

® Informacion sobre el proceso de cancelacion de hipoteca.
» Requisites, documentacion y aspectos practicos

1

Banco de Espaiia - nota simple y tasacion
NOTA SIMPLE Y TASACION
» Utilidad y contenido de la nota simple registral.

» Informacién sobre la tasacion de viviendas y su uso en operaciones
de compraventa,

13 14

" BANCO DE ESPANA

Ley de Propiedad Horizontal
CERTIFICADO DE DEUDA Y AFECCION

28

® Regula el certificado de deuda con la comunidad de propietarios.

» Establece la afeccion real de la vivienda al pago de deudas
comunitarias

Cadigo Civil
VIVIENDA FAMILIAR, ARRAS, ESCRITURA Y DEFECTOS OCULTOS

» Regula la vivienda familiar y su proteccion
» Establece el marco de las arras y la compraventa

» Contempla la obligacion de saneamiento por defectos acultos,
AEAT - mayores de 65 aiios
o EXENCION POR VIVIENDA HABITUAL

» Regula la exencion en el |RPF para mayores de 65 anos por la venta
de su vivienda habitual.

» Requisitos y condiciones de aplicacién
AEAT - IRNR

% e
QO RETENCION DEL3 %

» (Obligacién de retener el 3 % del precio en la venta a no residentes.

» Procedimiento, excepciones y forma de ingreso.
Ayuntamiento de Madrid

PLUSVALIA

» Informacion especifica sobre la gestion del IVTNU en Madrid.
» Criterios, modelos y procedimientos de autoliquidacion.

Banco de Espaiia - venta con hipoteca
VENTA CON HIPOTECA

» Consideraciones sobre la venta de una vivienda con hipoteca

» Opciones de cancelacion, subrogacién y efectos en la operacion,
=| Registradores de Espaiia
Q NOTA SIMPLE Y PUBLICIDAD REGISTRAL

» |Informacion sobre la nota simple registral
» Principios de publicidad registral y su alcance

AMBITO Y POSIBLES EXCEPCIONES Lo normatl’? REGLA KOKO

Esta guia se ha elaborado para Espana, con cardcter general. Pueden existir - de .,.-arll’-r "emP"e — _
excepciones o particularidades en funcidn de la comunidad auténoma, el municipio P férmﬁte sl Una buena guia tambien
¥ las circunstancias de cada caso. Se recomienda acudir a un profesional para un In tu €8 50. ensena de donde sale
asesoramiento adaptado a tu situacion. en cada afirmacion.
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, cl0 PLANIFICA
KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES *"‘cf’r::ahw oS DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION ¢ i 08 dua? VENDE
" manans: CIERRA
VIVE MEJOR

TASACION, PAGOS, |

REGISTROY NDTARIA

Fuentesy alcance-2/2

Estas son las principales fuentes normativas y
administrativas que sustentan la informacion

de esta quia. Condcelas para tener un criterio sélido
y tomar mejores decisiones.

La seguridad de una buena venta también esta
en la informacion.

15. ORDEN EC0/805/2003

TASACIONES INMOBILIARIAS

la supen’rc:e debe comprobarse y justificarse
de acuerdo con la normativa vigente

17. BANCO DE ESPANA - PAGO DE VIVIENDA

MEDIOS DE PAGO Y BUENAS PRACTICAS

Conocer los medios de pago ayuda a elegir
la opcion mds sequra y adecuada.

19. LEY DEL NOTARIADO

IDENTIFICACION DE LOS MEDIOS DE PAGO

obligacion del notario

La frﬁnsParencm en .fas pagas profe_gz a todas
las partes.

21. LEY GENERAL TRIBUTARIA

PRESCRIPCION E INTERRUPCION

Conservar la documentacion es clave ante
pasibles comprobaciones futuras.

23. LEY HIPOTECARIA

PLAZO GENERAL DE INSCRIPCION

La inscripeidn da sequridad juridica a la compraventa,

AVISO

Esta guia no sustituye el asesoramiento juridico, fiscal,

técnico, financiero o notarial que pueda requerir una operacion concreta.

16. DGSJFP - RESOLUCION 13/01/2026

RECTIFICACION DE SUPERIFICIE EN PROPIEDAD HORIZONTAL

Lra sc;éoerﬁcfe bien acreditada evita problemas

en el egis tro

18. TARGET / OMF - OPERATIVA Y ACREDITACION

BANCO DE ESPANA Y DGSJFP

La correcta acredafacmn deﬂ page da sequridad
a la operacién.

20. REGLAMENTO NOTARIAL

DATOS DE CHEQUES, TRANSFERENCIAS Y PAGOS ANTERIORES
esarrolla la informacion que de
@ 5ruhr~ 5
Los datos claros en la escritura evitan dudas fufuras.
22. CONSEJO GENERAL DEL NOTARIADO

par
DOCUMENTO PRIVADO, ARRAS Y COMPRAVENTA

Una buena redaccion y el asesoramiento nofarial
previenen conflictos.

24. AEQUITAS - ESCRITURA DE COMPRAVENTA

COPIA SIMPLE Y COPIA AUTORIZADA

Saber qué copia necesitas agiliza los tramites.

REGLA KOKO

ones legales y las practicas
son lo mismo.

La..r D;'l
habituales de mercado no

%
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IKOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES ,
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

VENDER BIEN ES
DEGIDIR MEJOR

Datos, herramientas, guias y analisis
para entender qué estas haciendo
antes de firmarlo.

Una buena venta no es solo
cuestion de suerte, sino de
informacion, preparacion y
decisiones conscientes.

Con esta guia has recorrido todo el camino:
desde la primera idea hasta la firma final.
Ahora tienes una vision clara, las
herramientas adecuadas y mas confianza
para tomar la mejor decision para ti

y tu vivienda.

QUE TE LLEVAS DE ESTA GUIA

CONOCIMIENTO QUE TE ACOMPANA SIEMPRE
CRITERIO
Para analizar, comparar y elegir
lamejor opcion en cada momento.
Ia DOCUMENTACION

Para tener todo en orden
y evitar imprevistos.

PRECIO
€ Para entender el mercado

y negociar con seguridad.

IDEA CLAVE

Con informacién, preparacion
y realismo, una venta deja de
depender de la suerte.

@ CONTROL DEL PROCESO

Para saber qué pasa en cada etapa
y anticiparte a los problemas.

MEJORES DECISIONES.
MAS HOGARES. MAS HISTORIAS.

Gracias por confiar en KOKO.

PLANIFICA
DECIDE
VENDE
CIERRA
VIVE MEJOR

TRANQUILIDAD
Para tomar decisiones con calma

y llegar al cierre con confianza.

Nuestro objetivo es ayudarte a tomar decisiones mas informadas
para que puedas vender con tranquilidad y avanzar hacia
tu préximo proyecto de vida.

KOKO Vs o

kokoproporcion.com
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GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES Mds recurso® PLANIFICA

KOKO

Y 4 »y .
: GUIA COMPRAR

! . ar .. DECIDE
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION por® ’fﬂ'jgasmne‘ VENDE
mejore CIERRA

VIVE MEJOR

e
KOKD | (1 viVIENDA C;ﬁi etop?
> : C wie
: &
TUSIGUIENTEPASO - ==
' [
= o Sl i
; ! GUIA INVERTIR
Una vez decidas vender, conecta cadafase KOKO | ey VIVIENDA MEIORES
L 6 DECISIONES
con su recurso KOKO koko  CUFLPING L !
: - MAS HISTORIAS

Las guias, herramientas y modelos KOKO
te acompanan en todo el proceso para que
vendas con seguridad, claridad y sin imprevistos.

PLAN D8 VT

=rHy By i # V. Pﬂsa,e erca
§ mas
1 CONOCE TU SITUACION REAL Y TOMA DECISIONES CON DATOS ﬂ.|35
réniv=
Calculadora KOKO DATA Con datos sio"-
s de Venta KOKO I Aporta informacion de mercado, AL we)
E Estima de forma sencilla cudnto -I—— tendencias y referencias de precios nég
puedes neto tras la venta, teniendo para contextualizar tu decision.
en cuenta gastos, impuestos y No sustituye una valoracion local
comisiones. profesional.
2 UTILIZA MODELOS SEGUROS Y ADAPTALOS A TU SITUACION o 0
en 0
Modelos KOKO Adapta a tu caso Un |{’“ con W puen
E de reserva, arras y contrato @ Revisa y ajusta precio, financiacion, gm?'sz ato
Documentos claros y actualizados plazos de entrega, muebles y resto docu €

para que tengas una base fiable
desde el principio

MEJORA EL VALOR DE TU VIVIENDA Y AUMENTA SU ATRACTIVO

3 SIVAS A REFORMAR ANTES DE VENDER

Guia KOKO para
Reformar una Vivienda

de condiciones segUn tu situacion
concreta,

Descubre qué reformas aportan mas valor,
como planificarlas y qué tener en cuenta

para rentabilizar la inversion antes de la venta.

4 SILA VENTA FORMA PARTE DE UNA INVERSION

EXPLORA MAS OPORTUNIDADES CON LAS GUIAS KOKO

Guia KOKO para Guia KOKO de
. ll Invertir en Vivienda /A Flipping Inmobiliario
m— Cenoce estrategias, analisis de u Aprende el proceso paso apaso |
rentat y claves para invertir para comprar, reformar y vender 8

¢on seguridad,

EN LA VERSION WEB

En la versién web de esta guia encontrards accesos directos
a todas las guias, calculadoras, checklists y documentos KOKO
para cada fase. Todo en un solo lugar, siempre actualizado.

con beneficio.

REGLA KOKO

| |

Conecta cada duda con
un recurso concreto.
Nada mas.
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