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GUIA PARA EL CONSUMIDOR EL ACUERDO DE COMPRAVENTA
ACUSE DE RECEPCION

Se ha desarrollado esta Guia para el Consumidor referente al Acuerdo de Compraventa por la asociacién de agentes
de bienes raices "Pennsylvania Association of REALTORS® (PAR)” con el fin de ayudar a los consumidores interesa-
dos en comprar o vender una vivienda a realzar su comprensién de los términos mas importantes del Acuerdo
Estandar para la Venta de Bienes Raices que publica la “PAR". Esta Guia no sustituye servicios de consejeria de un
agente de bienes raices profesional y/o de un abogado quien representa al consumidor.

La firma en este acuse no forma ninguna relacién contractual entre el agente registrado y el consumidor suscrito.
Toda relacién comercial entre el agente y el consumidor se establecerad por medio de otro acuerdo separado y con-
firmado por escrito entre el agente de bienes raices y el consumidor.
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Bienvenido a la Guia para el Consumidor - El Acuerdo de Compraventa. Se
disefid este librito con el fin de ayudarles a comprender mds a fondo el
Acuerdo Estdndar para la Venta de Bienes Raices [Standard Agreement

for the Sale of Real Estate], que la asociacion de agentes g€bienes raices

7no entiende algo, consulte con su agente
idyar mas informacidén antes de firmar el

Cﬁ ¢Qué es un agente "REALTOR®"'?

Muchos consumidores creen que el titulo de “REALTOR®" indica cualquier per-
sona que negocia bienes raices. En realidad, solo los agentes profesionales de
bienes raices que pertenecen a la “National Association of REALTORS®
(incluyendo a sus sucursales estatales y municipales) pueden usar el término
"REALTOR®". Como condicién de ser miembro, todos los agentes “"REALTOR®”
se comprometen a observar un Cédigo de Practicas Eticas que exige més que
los requisitos de obtener la licencia estatal. Preglntele a su agente de bienes
raices si es “"REALTOR®."
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EMPECEMOS

Aunqgue ya lo haya hecho una vez, una docena de veces o nunca antes, negociaciones
de bienes raices pueden atemorizar, alegrar o causar tension.

Las buenas nuevas son que al haber leido este librito, usted ya habra superado los
obstaculos mas fuertes de todo el proceso. Como vendedor, usted se decidié a vender
su casa; como comprador, usted se compromete a involucrarse en el proceso de com-
prar propiedad inmobiliaria y tal vez ya ha revisado algunas casas en venta.

Ahora que todo estd en marcha, el paso siguiente significante se hace por el com-
prador que presenta su oferta sobre una propiedad en particular. Pero cuando se le
presenta ese formulario que cubre 10 paginas, lleno de jerga juridica y de bienes
raices, écomo puede estar seguro de que lo comprende todo?

El mejor consejo es de prepararse con un agente “REALTOR®" y/o0 un abogado g4
pueden guiar a través del proceso, explicar las opciones y contestar sus preguntas
revisa este librito ANTES de presentar su oferta o considerar una que un compradol

necesita averiguar mas informacion, Ud. tendra el tiempo suficiente gara poder con-
sultar con su agente "REALTOR®" y clarificar ciertos puntos antes 8e ebprender la
tensién del proceso de negociaciones.

Presentar una Oferta

Puede durar entre una y dos horas para completa
mientras tanto se deben decidir mu

documento. En caso de que sean
plo, Ud. quiere comprar una casa en

comprador y vendedor se pongan de acuerdo, el vendedor reti-
ra la casa del mercado mientras las partes negocian todos los otros términos y condi-
ciones que se aplicaran.

Sin embargo en Pennsylvania, la gran mayoria de las “ofertas” se presentan al vende-
dor por medio de un Acuerdo de Compraventa totalmente elaborado que estipula
todos los términos y condiciones que el comprador solicita. El comprador y el vende-
dor negocian todas las condiciones del Acuerdo y si los dos lo firman, resulta un con-
trato con fuerza legal.
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Le podria parecer muy inconveniente dedicar un par de horas para elaborar completa-
mente alglin acuerdo sobre una propiedad que tal vez no comprara. {Toma mas tiem-
po y empefio presentar una oferta que estipula todos los términos? Si. Sin embargo, la
experiencia indica que el esfuerzo ayuda tanto al comprador como al vendedor
exponiendo TODOS los términos y condiciones que ambas partes deseen. Asi que no
se manifiestan tantas sorpresas durante las negociaciones.

Todo se Negocia

A medida de que elabore el Acuerdo de Compraventa, usted tomard muchas deci-
siones respecto a los “términos”. Los términos y condiciones [terms] representan los

incluyen o excluyen, arreglos financieros e inspecciones de la
muchos otros. Recuerde que todas las fechas de vencimiento g

El comprador deberd tener di
pletar el Acuerdo de Cp

ne cualquier pregunta sobre lo que se debe preparar antes de elaborar el
uerdo, consulte con su agente “REALTOR®.”

¢QUIEN ES EL AGENTE DE BIENES RAICES [BROKER]?

Los cuadros al principio del Acuerdo solicitan datos que identifican al agente o
agentes que proporcionan servicios de bienes raices durante el curso de negociaciones
y que relacionan al comprador con el vendedor. Es muy importante que Ud. compren-
da el tipo de relacién que se desarrolla con cada agente y los deberes juridicos que el
agente esta obligado a concederle (o no).
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RECUERDE: A menos de que usted y la agencia de bienes raices se hayan compro-
metido por contrato y de este modo haber establecido una relacién con fuerza de
ley con el agente, podria ser que este agente NO represente sus intereses sino que
mas bien los de la otra parte. Sitiene preguntas acerca de cémo funcionan esas
relaciones, consulte la Notificacion para el Consumidor [Consumer Notice] (el
primer formulario que el agente “REALTOR®" le entregd a Ud.) y pidele al agente
“REALTOR®" que clarifique su papel durante la transaccion.

ESTE ACUERDO

La primera seccién del Acuerdo declara la fecha cuando se ofrecié el documento por
primera vez e identifica todos los compradores y vendedores.

La fecha en esta seccion generalmente NO es la misma que la de “aceptacién” [acse
tance date] o la fecha en que el contrato entra en vigencia. Esta fecha sencillamente
conviene para identificar la primera fecha en que el comprador presenté una oferta.

Para identificar al Comprador y el Vendedor, las partes de la transaccigr, es muy impor-
tante incluir a TODOS los compradores y TODOS los vendedores pr eri gmente usan-

podria interrumpirse o podria necesi-
hecho tras un gasto adicional.

El precio de compra [purchase price] representa el primer término de muchos que se dictan
en el Acuerdo. Aungue muchos compradores y vendedores suponen que es el aspecto mas
importante del Acuerdo, se podrian notar otras condiciones sujetas a negociaciones que
podrian ser tan importantes como el precio de compra. Otros términos importantes
incluyen la fecha de liquidacion [settlement date], los términos financieros, inspecciones,
los articulos que se incluyen en la venta y asi sucesivamente. Para darle el mas brillo posi-
ble a la oferta que le presenta al vendedor, verifique bien todos los términos y condiciones
que el Acuerdo estipula - no se concentre exclusivamente en el precio de compra.
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¢Qué tanto dinero deberia ofrecer el comprador de la propiedad? éQué tipo de ofer-
tas deberian aceptar los vendedores? Estas decisiones dependen de muchos factores
diversos. Los compradores y vendedores deberdn considerar aspectos tal como si ya
se sometieron otras ofertas, el precio de venta reciente de casas semejantes, el perio-
do que la propiedad estéa en venta y la motivacién de parte del comprador y del vende-
dor. Su agente “REALTOR®" le puede ayudar a examinar estas cuestiones, pero no le
toca a él tomar la Ultima decisién sino a usted.

El Depésito de Buena Fe

En casi cada ocasidn, los compradores deberan entregar un depdsjito “de buena fe”
[good faith, también hand money, earnest money o down paymenjd. Los depdsitos
pueden liquidarse con una sola cantidad o en dos (o0 mas) abdnes. Cuando el com-
prador presenta una oferta, el depdsito inicial se entrega gt vehdedor geperalmente

acreditan hacia el precio total de la compra closing costs]
durante el proceso de liquidacién.

A menudo la cantidad y fecha de vencht S Ssitds ge determina conforme
a las costumbres locales. Consul a LTIR#" respecto a esas cos-
tumbres pero tenga presente gué ¥6do se n ia.

NOTA: Segln las circunstancias, si un comprador renuncia a un Acuerdo que
habia aceptado, el comprador podria perder cualquier depdsito que haya
pagado. Cuando se ofrece un depdsito méas generoso, eso puede indicar mas
seriedad respecto al trato pero también implica mas riesgo para el coprador.

dccount]. Al momento de firmar el Acuerdo, se les notifican a las partes
& encargara de los depdsitos.

violan el Acuerdo después de que se firmd, el agente no tiene permiso legal de entre-
gar el dinero a ninguna de las partes a menos de que el comprador y el vendedor estén
de acuerdo al respecto o si una orden judicial le dicta al agente el modo de proceder.

CUENTA DE DEPOSITO EN GARANTIA [ESCROW ACCOUNT: Una cuenta
bancaria separada de la cuenta comercial ordinaria del agente de bienes
raices que ese mismo debe establecer para guardar los depédsitos hasta que
se termine la transaccion.
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Aceptacion del Vendedor

Generalmente, el comprador querra establecer alguna fecha de vencimiento en que el
vendedor deberd responder a la oferta. Sila oferta no se acepta para la fecha de
vencimiento - o si la fecha no se pospone - la oferta se anula. Cuando Ud. establezca
la fecha, tenga en mente factores como las costumbres locales y el sentido de urgen-
cia que indica el comprador respecto a la.

Liquidacién [Settlement]

Seleccione la fecha de liquidacién con sumo cuidado. Entre otros factores, la fecha de
liquidacién depende del tiempo que se necesita para llevar a cabo las inspecciones de
la propiedad que se estipulan en el Acuerdo y para obtener un préstamo hipotecario,
si uno es necesario. A menudo el comprador toma en consideracion la fecha de li
uidacion que el vendedor prefiere.

Siempre es buena idea tener a la mano un calendario cuando esté elaborando el
Acuerdo de Compraventa. Cuando decida la fecha de liquidacién, es mejor evitar lo
fines de semana y los dias festivos ademas de otras fechas que coinciden con vaca-

ciones o exigencias en el trabajo. También recuerde que el proceso s liquidacién
puede durar de varias horas hasta la mitad de un dia, asi que no cres
el convenio durante la hora del almuerzo.

con la fecha y el sitio del registro y envia una cgpi
este librito se presenta informacidn adicional s b&\e ritur

yXtulos de propiedad.

TITULO [TITLEZ: El derecho a o dominio territorial, o evidencia de dominio
territorial.

ESCRITURA DE PROPIEDAD INMOBILIARIA [DEED]: Un documento escrito
que, al momento de su ejecucion y entrega, transfiere la posesion o titulo de
bienes raices.

Impuestos \1/

En Pennsylvania un impues{o nsferencia [transfer tax] se grava cuando se com-
pra una prg d/inmueble\ E{’estado grava un impuesto sobre todas las transac-
cionesy as el condado Yamybién podria imponer otro gravamen. Los impuestos
de trangfg eCobram\deddgun minimo del 1 por ciento hasta el 4 por ciento, o
mas, d

ferencia a partes iguglés£ntre el comprador y el vendedor, pero este punto es nego-
ciable.
Los impuestos sobre bienes inmuebles y otras obligaciones como las tarifas de condo-
minio o las de una asociacién de propietarios, otras cuotas y pagos de alquiler junto
con el interés sobre asumir el préstamo hipotecario se “corregiran” al momento de la
liquidacién. Esto significa que el vendedor se responsabiliza solamente por pagar la
porcion de los impuestos y gravamenes que se manifiestan hasta el dia de la lig-
uidacién, y el comprador se responsabiliza por pagar las tarifas y los impuestos grava-
dos después de la fecha de liquidacién. En caso de que el vendedor ya haya pagado
estas obligaciones, generalmente la “correccion” estipula que el comprador reembolse

al vendedor la cantidad que le toca.
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Revise cuidadosamente todas las facturas de los impuestos para averiguar cual de los
periodos gravados le toca a cada una de las partes. Por ejemplo, todos los gobiernos
municipales calculan el afio fiscal a partir del 1o de enero hasta el 31 de diciembre; |a
mayoria de los distritos escolares establecen el afio fiscal desde el 1o de julio hasta el
30 de junio. Averiglie mas informacion en la seccién de Notificaciones que figura al
reverso del Acuerdo.

¢Como se Calculan los Impuestos?

By law, transfer taxes are a fixed percentage of the purchase price of the property.
Check with your REALTOR"to find out what the transfer tax is in yaur community.

Local property taxes are set by the municipality and school distfigt and are based on
the assessed value of the property. The municipality and sciOef distric

también en el Acuerdo)
el Acuerdo por escrito O My parte\de ¥ transaccién y no permanece con la
\ #sion respecto a la transaccién, los términos

w'en todo lo que se debe ejecutar y establecer de modo conve-
po para cada tarea. Tenga presente que su agente “REALTOR®"

Aung\ie &l Acuerdo se imprime con algunas fechas ya registradas, esto no significa que son
igatorids. Sinecesita mas (o menos) tiempo para llevar a cabo algtin aspecto del

prdo, Ud. puede tachar la fecha ya impresa y registrar la que prefiere. Tome en cuenta
gug’el comprador y el vendedor deben estar de acuerdo respecto a cado uno de los cambios.

¥l Acuerdo de Compraventa estipula que “el plazo convenido es de esencia” [time is of the
essence]. Es una declaracion técnica que significa que si no se realiza alguna actividad para
la fecha convenida, se podrian anular ciertos derechos o resultar en incumplimiento del
Acuerdo. Por ese motivo, es de suma importancia que Ud. cumpla estrictamente con las
fechas establecidas, incluyendo a la de la liquidacion.

El momento en que el Acuerdo comienza su vigencia no se manifiesta hasta que las partes
hayan logrado un convenio final sobre todos los términos y condiciones del contrato. Es
importante que ambas partes firmen con sus iniciales y la fecha cada cambio que se realice
en el Acuerdo y del mismo modo mantenerse informadas sobre el comienzo de la obligacién.
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