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      INTRODUCCIÓN 
    

    
      Hay momentos en la vida en que uno decide dejar de ser espectador y convertirse en protagonista.
    

    
      Este curso nació de esa decisión: la de tomar el control, entender el sistema y construir un futuro sólido en el corazón de Nueva York.
    

    
      Ser agente inmobiliario no es solo vender propiedades.
    

    
      Es abrir puertas, crear oportunidades y transformar vidas — empezando por la tuya.
    

    
      Cada módulo de este libro fue diseñado para que entiendas el lenguaje del éxito: el lenguaje de la propiedad, la ley y la confianza.
    

    
      Aquí no aprenderás teoría vacía.
    

    
      Aprenderás cómo pensar como un profesional, cómo proteger a tus clientes, cómo leer un contrato, cómo hablar con seguridad y cómo convertir conocimiento en prosperidad.
    

    
      Nueva York es una ciudad que premia la preparación y la audacia.
    

    
      Este curso te da ambas.
    

    
      Porque el verdadero poder del agente no está en su licencia, sino en su claridad mental, ética y visión.
    

    
      Así que abre este tomo con la mente despierta y el corazón decidido.
    

    
      Cada página es una herramienta.
    

    
      Cada concepto, una llave.
    

    
      Y cada módulo, un paso más hacia tu independencia profesional.
    

    
      Bienvenido al inicio de tu transformación.
    

    
      Bienvenido al Tomo 1 del Curso Completo de Bienes Raíces de NY.
    

    
      Tu historia en el mundo inmobiliario comienza aquí.
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      MÓDULO 1
    

    
      “Qué es el Real Estate / Bienes Raíces en NY – Panorama Completo”
    

    
    
      Hola, mi nombre es Jean Carlos Rivera, agente inmobiliario en Nueva York y educador para la comunidad hispana.
    

    
      Bienvenido a esta primera clase del Módulo 1: Fundamentos del Mundo Inmobiliario.
    

    
      Antes de comenzar, quiero dejar algo muy claro:
    

    
      Para obtener tu licencia de bienes raíces en Nueva York, debes completar el curso oficial aprobado por el estado.
    

    
      Este contenido NO reemplaza ese curso.
    

    
      Lo que estoy haciendo aquí es darte una guía en español, una herramienta extra para ayudarte a entender los conceptos de forma clara, directa y en tu idioma.
    

    
      ¿Por qué existe esta clase?
    

    
       
    

    
      Cuando yo empecé en bienes raíces, me encontré con una barrera enorme:
    

    
      No había contenido en español que explicara el curso de NY de manera profesional.
    

    
      Busqué videos, cursos, explicaciones…
    

    
      y todo estaba en inglés.
    

    
      Y aunque yo entendía muchas cosas, había términos técnicos que simplemente no se me quedaban.
    

    
      Y pensé:
    

    
      “Si yo estoy pasando por esto, ¿cuántos hispanos más estarán igual?”
    

    
      Por eso nació esta serie:
    

    
      Para que tú puedas aprender en tu idioma, sin frustración, sin confusión y con una guía que te acompañe mientras haces el curso oficial.
    

    
      Vamos a empezar por lo más básico, pero también lo más importante:
    

    
      ¿Qué es “Real Estate”?
    

    
      “Real Estate” significa propiedad real, todo lo que está unido a la tierra.
    

    
      En español lo llamamos Bienes Raíces, porque son bienes que literalmente “nacen de la raíz”, de la tierra.
    

    
      Incluye:
    

    
      	
        Casas
      

      	
        Apartamentos
      

      	
        Edificios
      

      	
        Terrenos
      

      	
        Locales comerciales
      

      	
        Propiedades industriales
      

      	
        Propiedades mixtas
      

    

    
      Todo eso es Real Estate.
    

    
      Pero en Nueva York, el concepto se vuelve aún más interesante porque aquí existen estructuras únicas como:
    

    
      	
        Cooperativas (Co-ops)
      

      	
        Condominios (Condos)
      

      	
        Brownstones
      

      	
        Walk-ups
      

      	
        Multifamiliares
      

      	
        Mixed-use buildings
      

    

    
      Cada una tiene reglas, procesos y características diferentes.
    

    
      El Real Estate no es solo “comprar y vender casas”.
    

    
      Es una industria que mueve miles de millones y que afecta la vida de todas las personas.
    

    
      ¿Por qué?
    

    
      Porque el Real Estate combina:
    

    
      	
        Economía
      

      	
        Ley
      

      	
        Finanzas
      

      	
        Construcción
      

      	
        Negociación
      

      	
        Psicología del cliente
      

    

    
      Y tú, como futuro agente, vas a estar en el centro de todo eso.
    

    
      El Real Estate es una de las pocas industrias donde:
    

    
      	
        Puedes empezar sin un título universitario
      

      	
        Puedes crecer rápido
      

      	
        Puedes construir una carrera estable
      

      	
        Puedes cambiar tu vida y la de tu familia
      

    

    
      Pero solo si entiendes bien los fundamentos.
    

    
      Nueva York es un mercado único en Estados Unidos.
    

    
      Aquí:
    

    
      	
        Los precios son más altos
      

      	
        La competencia es más fuerte
      

      	
        Las leyes son más estrictas
      

      	
        Los clientes son más exigentes
      

      	
        Y las oportunidades son más grandes
      

    

    
      Un estudio pequeño en Brooklyn puede costar $250,000.
    

    
      Un penthouse en Manhattan puede costar $50 millones.
    

    
      Y entre esos dos extremos, hay miles de oportunidades para agentes nuevos.
    

    
      Pero para navegar este mercado necesitas entender:
    

    
      	
        Cómo se transa una propiedad
      

      	
        Qué actores participan
      

      	
        Qué documentos se usan
      

      	
        Qué leyes aplican
      

      	
        Y cómo proteger a tus clientes
      

    

    
      Eso es lo que vamos a construir desde hoy.
    

    
      Piensa en el Real Estate como un sistema donde cada parte depende de la otra.
    

    
      En una sola transacción pueden participar:
    

    
      	
        El comprador
      

      	
        El vendedor
      

      	
        El agente del comprador
      

      	
        El agente del vendedor
      

      	
        El broker
      

      	
        El abogado
      

      	
        El banco
      

      	
        El tasador
      

      	
        El inspector
      

      	
        La compañía de título
      

    

    
      Tu trabajo como agente es conectar, comunicar y guiar.
    

    
      Eres el puente entre todas las partes.
    

    
      Por eso esta clase es tan importante:
    

    
      Si entiendes el panorama completo, todo lo demás será más fácil.
    

    
      En este Módulo 1 vamos a cubrir:
    

    
      	
        Qué es el Real Estate en NY (esta clase)
      

      	
        Cómo funciona la industria: roles, actores y flujo del negocio
      

      	
        El camino del agente: licencias, requisitos y mentalidad profesional
      

      	
        Ética, responsabilidad y profesionalismo en el mercado de NY
      

    

    
      Este módulo es la base de todo.
    

    
      Si dominas esto, el resto del curso será mucho más fácil.
    

    
      Este es el comienzo de tu camino en bienes raíces.
    

    
      Y quiero que sepas algo:
    

    
      No estás solo.
    

    
      Si eres hispano, si estás aprendiendo inglés, si te cuesta entender los términos…
    

    
      este contenido es para ti.
    

    
      Yo pasé por lo mismo.
    

    
      Y hoy estoy aquí para ayudarte a que tú también puedas lograrlo.
    

    
      “Cómo funciona la industria: roles, actores y flujo del negocio” 
    

    
      Si en la clase anterior aprendimos qué es el Real Estate y por qué es tan importante, hoy vamos a ver quiénes participan en este negocio, cómo se conectan entre sí y cómo fluye una transacción desde el principio hasta el final.
    

    
      Este tema es clave, porque si entiendes el sistema, sabrás exactamente dónde encajas tú como agente y cómo generar ingresos de forma profesional.
    

    
      El mundo inmobiliario es un ecosistema.
    

    
      Cada transacción involucra varios actores, cada uno con un rol específico.
    

    
      Imagina una cadena:
    

    
      Desde el momento en que alguien decide comprar o vender una propiedad, se activa una red de profesionales que hacen posible esa operación.
    

    
      Los principales actores son:
    

    
      	
        El comprador — quien busca adquirir una propiedad.
      

      	
        El vendedor — quien ofrece su propiedad al mercado.
      

      	
        El agente del comprador — representa los intereses del comprador.
      

      	
        El agente del vendedor — representa los intereses del vendedor.
      

      	
        El broker — supervisa y respalda legalmente a los agentes.
      

      	
        El abogado — revisa contratos y protege los derechos legales.
      

      	
        El tasador (appraiser) — determina el valor de la propiedad.
      

      	
        El inspector — evalúa el estado físico del inmueble.
      

      	
        El banco o prestamista — financia la compra.
      

      	
        La compañía de título — garantiza que la propiedad esté libre de deudas o reclamos.
      

    

    
      Cada uno cumple una función esencial.
    

    
      Y tú, como agente, eres el conector entre todos ellos.
    

    
      En Nueva York, no puedes trabajar solo.
    

    
      Todo agente debe estar afiliado a un broker con licencia activa.
    

    
      El broker es responsable de:
    

    
      	
        Supervisar tus transacciones
      

      	
        Asegurar que cumplas con las leyes del estado
      

      	
        Mantener los fondos y documentos correctamente
      

      	
        Proteger la reputación de la oficina
      

    

    
      Tú, como salesperson, trabajas bajo su patrocinio.
    

    
      Tu función es representar clientes, buscar propiedades, negociar ofertas y cerrar ventas, siempre bajo las reglas del broker y del Department of State (DOS).
    

    
      El broker gana una parte de la comisión, y tú ganas la otra.
    

    
      Por eso es vital elegir un broker que te apoye, te entrene y te permita crecer.
    

    
      Veamos cómo fluye una operación típica de compra o venta:
    

    
      	
        Contacto inicial — El cliente te encuentra o tú lo prospectas.
      

      	
        Consulta — Escuchas sus necesidades y defines objetivos.
      

      	
        Búsqueda de propiedades — Usas plataformas como MLS o StreetEasy.
      

      	
        Visitas y selección — Muestras opciones y analizas comparables.
      

      	
        Oferta — El comprador presenta una propuesta formal.
      

      	
        Negociación — Tú gestionas los términos entre ambas partes.
      

      	
        Contrato — Los abogados redactan y revisan el acuerdo.
      

      	
        Inspección y tasación — Se verifica el estado y el valor del inmueble.
      

      	
        Financiamiento — El banco aprueba el préstamo.
      

      	
        Cierre (Closing) — Se firman los documentos y se transfiere el título.
      

    

    
      Cada paso requiere comunicación, ética y precisión.
    

    
      Tu trabajo es mantener el flujo sin errores y proteger los intereses de tu cliente.
    

    
      Los agentes ganan dinero a través de comisiones.
    

    
      Generalmente, entre 4% y 6% del precio de venta, dividido entre el agente del comprador y el del vendedor.
    

    
      Ejemplo:
    

    
      Si una propiedad se vende por $500,000 y la comisión total es del 6%, eso equivale a $30,000.
    

    
      Cada lado recibe $15,000, y de ahí tú compartes una parte con tu broker.
    

    
      Pero más allá del dinero, el valor está en crear relaciones duraderas.
    

    
      Un cliente satisfecho puede recomendarte a cinco más.
    

    
      En esta industria, la confianza es tu mayor activo.
    

    
      Cada acción que tomes debe ser transparente, ética y profesional.
    

    
      Nunca manipules información, nunca presiones a un cliente, y nunca pongas tus intereses por encima de los suyos.
    

    
      El Department of State puede sancionar o revocar licencias por prácticas indebidas.
    

    
      Por eso, desde el principio, debes actuar con integridad.
    

    
      En resumen:
    

    
      	
        El Real Estate es un sistema con muchos actores.
      

      	
        Tú eres el conector que hace que todo funcione.
      

      	
        El broker es tu respaldo legal y profesional.
      

      	
        Las transacciones fluyen en etapas claras.
      

      	
        Y la ética es lo que te mantiene en el negocio a largo plazo.
      

    

    
    
      “El camino del agente: licencias, requisitos y mentalidad profesional” 
    

    
    
      Todo comienza con una decisión:
    

    
      La decisión de entrar a una industria que exige disciplina, ética y visión.
    

    
      Ser agente de bienes raíces no es vender casas.
    

    
      Es construir confianza, manejar información legal y financiera, y representar los intereses de tus clientes con profesionalismo.
    

    
      Por eso el estado de Nueva York exige una formación oficial antes de darte una licencia.
    

    
      Para convertirte en Real Estate Salesperson en Nueva York, debes cumplir tres pasos obligatorios:
    

    
      1. Completar el curso de 77 horas aprobado por el estado
    

    
      Este curso cubre temas como:
    

    
      	
        Leyes y regulaciones del Department of State (DOS)
      

      	
        Tipos de agencia y deberes fiduciarios
      

      	
        Contratos y documentos
      

      	
        Finanzas inmobiliarias
      

      	
        Ética profesional
      

    

    
      Mi contenido no reemplaza ese curso, pero te ayuda a entenderlo mejor en español.
    

    
      2. Pasar el examen estatal
    

    
      	
        75 preguntas de opción múltiple
      

      	
        Necesitas 70% para aprobar
      

      	
        Se realiza en centros autorizados o en línea
      

      	
        El examen evalúa tu comprensión de leyes, contratos y prácticas éticas
      

    

    
      3. Afiliarte a un broker
    

    
      Una vez apruebas el examen, necesitas un broker patrocinador para activar tu licencia.
    

    
      El broker es tu respaldo legal y profesional.
    

    
      Sin él, no puedes ejercer.
    

    
      Veamos el flujo completo:
    

    
      Inscripción en una escuela aprobada  
    

    
      Busca una institución registrada en el Department of State.
    

    
      	
        Puedes hacerlo presencial o en línea.
      

    

    
      Completar las 77 horas  
    

    
      	
        Toma notas, estudia los conceptos y repasa con mis videos en español.
      

    

    
      Solicitar el examen estatal  
    

    
      Lo haces a través del portal del DOS.
    

    
      	
        Pagas una tarifa y eliges fecha y lugar.
      

    

    
      Aprobar el examen  
    

    
      Si fallas, puedes repetirlo.
    

    
      	
        Si apruebas, pasas al siguiente paso.
      

    

    
      Buscar un broker patrocinador  
    

    
      	
        Investiga, entrevista y elige uno que te ofrezca entrenamiento y apoyo.
      

    

    
      Solicitar tu licencia  
    

    
      	
        El broker te registra en el sistema y el estado emite tu licencia activa.
      

    

    
      Y listo: oficialmente eres Real Estate Salesperson en Nueva York.
    

    
      La mentalidad profesiona 
    

    
      Aquí viene la parte más importante: la mentalidad.
    

    
      Muchos agentes nuevos piensan que el éxito depende del mercado, del broker o de la suerte.
    

    
      Pero la verdad es que depende de tu mentalidad y tu disciplina.
    

    
      Un agente exitoso:
    

    
      	
        Se educa constantemente
      

      	
        Se comunica con claridad
      

      	
        Cuida su reputación
      

      	
        Cumple su palabra
      

      	
        Y entiende que cada cliente es una oportunidad de construir confianza
      

    

    
      Tu mentalidad debe ser la de un profesional, no la de un vendedor.
    

    
      Un profesional estudia, se prepara, y actúa con ética.
    

    
      Lo que el estado espera de ti 
    

    
    
      El Department of State no solo regula tu licencia.
    

    
      También protege al público.
    

    
      Por eso exige que cada agente:
    

    
      	
        Conozca las leyes
      

      	
        Entienda los contratos
      

      	
        Respete los límites de su rol
      

      	
        Y mantenga una conducta ética en todo momento
      

    

    
      Tu licencia es un privilegio, no un derecho.
    

    
      Y mantenerla activa depende de tu comportamiento profesional.
    

    
      En resumen:
    

    
      	
        Para ser agente en NY necesitas el curso, el examen y un broker.
      

      	
        Este contenido te ayuda a entenderlo en español, paso a paso.
      

      	
        Tu mentalidad es lo que te va a diferenciar del resto.
      

      	
        Y tu ética será lo que te mantenga en el negocio a largo plazo.
      

    

    
      Recuerda: no estás solo en este proceso.  
    

    
      Yo pasé por lo mismo, y por eso creé este curso para ayudarte a lograrlo.
    

    
      “Ética, responsabilidad y profesionalismo en el mercado de Nueva York” 
    

    
    
      Nueva York es uno de los mercados más regulados del país.
    

    
      Aquí, un error ético no solo te puede costar una venta…
    

    
      te puede costar tu licencia.
    

    
      El Department of State (DOS) es muy claro:
    

    
      Un agente debe actuar con honestidad, transparencia y lealtad hacia sus clientes.
    

    
      Y te lo digo desde experiencia:
    

    
      En esta industria, tu nombre corre más rápido que tus anuncios.
    

    
      Si eres ético, la gente te recomienda.
    

    
      Si no lo eres, el mercado te cierra las puertas.
    

    
      Cuando representas a un cliente, no eres un vendedor.
    

    
      Eres un fiduciario.
    

    
      Eso significa que tienes obligaciones legales y morales hacia esa persona.
    

    
      Los deberes fiduciarios incluyen:
    

    
      1. Lealtad
    

    
      El interés del cliente va primero, siempre.
    

    
      2. Confidencialidad
    

    
      Lo que el cliente te dice, se queda contigo.
    

    
      3. Divulgación completa
    

    
      Debes informar todo lo que afecte la transacción.
    

    
      4. Obediencia
    

    
      Sigues instrucciones legales del cliente.
    

    
      5. Contabilidad
    

    
      Debes manejar documentos y dinero con precisión.
    

    
      6. Cuidado y diligencia
    

    
      Actúas como un profesional competente.
    

    
      Estos deberes no son opcionales.
    

    
      Son la base de tu relación con el cliente y están protegidos por ley.
    

    
      Situaciones reales donde se prueba tu ética
       
    

    
      Aquí es donde muchos agentes fallan.
    

    
      Te doy ejemplos reales:
    

    
      Caso 1: El cliente te dice su presupuesto máximo
    

    
      Tu deber es no revelarlo al vendedor.
    

    
      Si lo haces, violas confidencialidad.
    

    
      Caso 2: Una propiedad tiene un defecto que no se ve
    

    
      Debes divulgarlo, aunque afecte la venta.
    

    
      Si no lo haces, es una violación grave.
    

    
      Caso 3: Un comprador quiere hacer una oferta baja
    

    
      Tu trabajo no es juzgarlo, sino presentar la oferta y negociar.
    

    
      Caso 4: Tienes un interés personal en la propiedad
    

    
      Debes divulgarlo por escrito.
    

    
      Si no lo haces, el DOS puede suspender tu licencia.
    

    
      La ética se demuestra en los momentos difíciles, no en los fáciles.
    

    
      El Department of State y las sanciones 
    

    
      El DOS puede sancionar a un agente por:
    

    
      	
        Información falsa
      

      	
        No divulgar conflictos de interés
      

      	
        Manipular ofertas
      

      	
        Discriminar
      

      	
        Practicar sin licencia activa
      

      	
        No entregar documentos
      

      	
        No obedecer las leyes de agencia
      

    

    
      Las sanciones pueden incluir:
    

    
      	
        Multas
      

      	
        Suspensión de licencia
      

      	
        Revocación permanente
      

      	
        Prohibición de ejercer en el estado
      

    

    
      Por eso siempre digo:
    

    
      Tu licencia es un privilegio, no un derecho.
    

    
      Profesionalismo: cómo te diferencias del resto 
    

    
      Ser profesional no es solo saber leyes.
    

    
      Es cómo te comportas.
    

    
      Un agente profesional:
    

    
      	
        Llega a tiempo
      

      	
        Responde mensajes
      

      	
        Habla con claridad
      

      	
        No promete lo que no puede cumplir
      

      	
        Respeta a otros agentes
      

      	
        Cuida su imagen
      

      	
        Se educa constantemente
      

    

    
      Tu profesionalismo es tu marca.
    

    
      Y tu marca es lo que te va a dar clientes para toda la vida.
    

    
      En resumen:
    

    
      	
        La ética es la base de tu carrera.
      

      	
        Tus deberes fiduciarios son ley.
      

      	
        El DOS protege al público y vigila tu conducta.
      

      	
        Tu profesionalismo define tu reputación.
      

    

    
      Si quieres tener éxito en bienes raíces, empieza por aquí:
    

    
      sé honesto, sé responsable y sé profesional.
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      MODULO 2
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      “Agency explicado fácil: quién representa a quién” 
    

    
    
      ¿Quién representa a quién en una transacción inmobiliaria?
    

    
      Este tema se llama Agency en inglés, y es uno de los pilares del curso oficial.
    

    
      Si entiendes esto, entiendes tu rol, tus límites y tus responsabilidades legales.
    

    
      Qué es “Agency” (Agencia) 
    

    
      “Agency es cuando una persona, llamada Principal (el cliente), autoriza a otra persona, llamada Agent (el agente), a actuar en su nombre.”
    

    
      En español:
    

    
      Agencia = Representación legal.
    

    
      Cuando tú representas a un cliente, no eres un vendedor.
    

    
      Eres un representante legal con deberes fiduciarios.
    

    
      Y aquí viene lo importante:
    

    
      Agency = Responsabilidad + Confianza + Ley
    

    
      No es un acuerdo informal.
    

    
      Es una relación regulada por el Department of State (DOS).
    

    
      Los dos roles principales: Client vs Customer 
    

    
    
      En inglés, el curso hace una distinción clave:
    

    
      Client (Cliente)
    

    
      La persona a la que representas legalmente.
    

    
      A esta persona le debes OLD CAR (los 6 deberes fiduciarios).
    

    
      Customer (Consumidor)
    

    
      La persona con la que interactúas, pero NO representas.
    

    
      No le debes OLD CAR, solo trato honesto.
    

    
      Ejemplo simple:
    

    
      	
        Si representas al comprador → el comprador es tu client, el vendedor es customer.
      

      	
        Si representas al vendedor → el vendedor es tu client, el comprador es customer.
      

    

    
      Esto es CRÍTICO para el examen estatal.
    

    
      Agency explicado con un ejemplo real 
    

    
    
      Imagina que María quiere comprar una casa.
    

    
      Ella te contrata a ti como su agente.
    

    
      Eso significa:
    

    
      	
        Tú representas a María
      

      	
        Tú proteges sus intereses
      

      	
        Tú negocias por ella
      

      	
        Tú le debes OLD CAR
      

      	
        Tú no representas al vendedor
      

    

    
      El vendedor puede tener su propio agente, o no.
    

    
      Pero tú siempre representas a María, no a ambos (a menos que haya Dual Agency, que veremos en la próxima clase).
    

    
      Agency en inglés: los términos EXACTOS del curso 
    

    
    
      Principal → Cliente
    

    
      Agent → Agente
    

    
      Fiduciary → Representante con deberes legales
    

    
      Third Party → Tercero (la otra parte de la transacción)
    

    
      Customer → Consumidor
    

    
      Agency Relationship → Relación de agencia
    

    
      Representation → Representación legal
    

    
    
      “Estos son los términos que vas a ver en el examen estatal.
    

    
      Yo te los explico en español, pero debes reconocerlos en inglés.”
    

    
      En el curso oficial, Agency se basa en dos elementos:
    

    
      1. Consent (Consentimiento)
    

    
      El cliente debe aceptar que tú lo representas.
    

    
      2. Control (Control)
    

    
      El cliente tiene el control final de las decisiones.
    

    
      Tú no decides por el cliente.
    

    
      Tú lo guías, lo proteges y lo representas.
    

    
    
      En resumen:
    

    
      	
        Agency significa quién representa a quién
      

      	
        Client y Customer NO son lo mismo
      

      	
        Agency crea una relación legal
      

      	
        Tú representas a tu cliente, no a todos
      

      	
        Y tus deberes fiduciarios comienzan cuando Agency existe
      

    

    
    
      “Tipos de Agencia: Buyer, Seller, Dual y Designated” 
    

    
    
      En inglés, este capítulo se llama “Types of Agency Relationships”, y si lo dominas, vas a entender exactamente a quién representas, qué puedes hacer y qué NO puedes hacer en una transacción. 
    

    
    
      Los 4 tipos de Agency 
    

    
      En el curso oficial verás estos cuatro términos:
    

    
      	
        Seller’s Agency — Agencia del vendedor
      

      	
        Buyer’s Agency — Agencia del comprador
      

      	
        Dual Agency — Agencia dual
      

      	
        Designated Agency — Agencia designada
      

    

    
      Estos son los cuatro modelos de representación legal en NY.
    

    
      Hoy te los voy a explicar en inglés y español, con ejemplos reales para que los entiendas de verdad.
    

    
      	
        Seller’s Agency (Agencia del Vendedor) 
      

    

    
      En inglés: Seller’s Agent o Listing Agent.
    

    
      En español: Agente del vendedor.
    

    
      Este agente representa solo al vendedor.
    

    
      Sus responsabilidades incluyen:
    

    
      	
        Conseguir el mejor precio para el vendedor
      

      	
        Promocionar la propiedad
      

      	
        Negociar a favor del vendedor
      

      	
        Proteger la información del vendedor
      

      	
        Cumplir con OLD CAR hacia el vendedor
      

    

    
      Ejemplo:
    

    
      “Si tú firmas un Listing Agreement con un propietario, tú representas al vendedor.
    

    
      El comprador es solo un customer, no un client.”
    

    
      	
        Buyer’s Agency (Agencia del Comprador)
      

    

    
      En inglés: Buyer’s Agent.
    

    
      En español: Agente del comprador.
    

    
      Este agente representa solo al comprador.
    

    
      Sus responsabilidades incluyen:
    

    
      	
        Buscar propiedades
      

      	
        Analizar comparables
      

      	
        Negociar el mejor precio para el comprador
      

      	
        Proteger la información del comprador
      

      	
        Cumplir con OLD CAR hacia el comprador
      

    

    
      Ejemplo:
    

    
      “Si un comprador te contrata para representarlo, tú trabajas exclusivamente para él.
    

    
      El vendedor es solo un customer.”
    

    
      	
        Dual Agency (Agencia Dual) 
      

    

    
      Aquí es donde muchos agentes se confunden.
    

    
      En inglés: Dual Agent.
    

    
      En español: Agente dual.
    

    
      Esto ocurre cuando el mismo agente o la misma oficina representa al comprador y al vendedor al mismo tiempo.
    

    
      Y aquí viene lo importante:
    

    
      Dual Agency limita tus deberes fiduciarios.
    

    
      En Dual

    
      	
        Dar consejos de negociación
      

      	
        Revelar información confidencial
      

      	
        Favorecer a una de las partes
      

    

    
    
    
      Consentimiento informado por escrito
    

    
    
    
    
    
      	
        Designated Agency 
      

    

    
    
    
    
      	
        La misma oficina representa a ambas partes
      

      	
        Pero el broker asigna un agente para el vendedor
      

      	
        Y otro agente diferente para el comprador
      

    

    
    
      	
        Representar plenamente a su cliente
      

      	
        Mantener confidencialidad
      

      	
        Negociar sin conflicto
      

      	
        Cumplir OLD CAR sin limitaciones
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Agency define a quién representas
      

      	
        Cada tipo de Agency tiene reglas claras
      

      	
        Dual Agency requiere consentimiento
      

      	
        Designated Agency protege mejor a ambas partes
      

      	
        Y tú debes entender estos conceptos en inglés y español para aprobar el examen y trabajar profesionalmente
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      OLD CAR
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      O – Obedience (Obediencia)
    

    
    
    
    
    
    
    
      L – Loyalty (Lealtad)
    

    
    
    
    
    
      D – Disclosure (Divulgación completa)
    

    
    
    
    
    
      	
        Problemas estructurales
      

      	
        Ofertas existentes
      

      	
        Información relevante del mercado
      

    

    
    
      C – Confidentiality (Confidencialidad)
    

    
    
    
    
    
      	
        Presupuesto máximo
      

      	
        Motivación para vender
      

      	
        Situaciones personales
      

      	
        Estrategias de negociación
      

    

    
    
      A – Accounting (Contabilidad)
    

    
    
    
    
    
    
      R – Reasonable Care (Cuidado y diligencia)
    

    
    
    
      	
        Preparado
      

      	
        Informado
      

      	
        Responsable
      

      	
        Preciso
      

    

    
    
    
      Ejemplo 1: El comprador te dice su presupuesto máximo
    

    
    
      Ejemplo 2: El vendedor recibe varias ofertas
    

    
    
      Ejemplo 3: El cliente quiere hacer una oferta baja
    

    
    
      Ejemplo 4: El cliente te da un depósito
    

    
    
      Ejemplo 5: El cliente te pregunta sobre un defecto
    

    
    
    
    
    
    
      	
        Te recomiendan
      

      	
        Te respetan
      

      	
        Te buscan
      

      	
        Te confían
      

      	
        Te pagan
      

    

    
    
      	
        El DOS te sanciona
      

      	
        Pierdes clientes
      

      	
        Pierdes reputación
      

      	
        Pierdes tu licencia
      

    

    
    
    
      	
        OLD CAR son los 6 deberes fiduciarios del agente
      

      	
        Son ley en Nueva York
      

      	
        Son la base de tu reputación
      

      	
        Y son lo que te convierte en un profesional confiable
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      “At first substantive contact.”
    

    
    
    
    
    
    
      	
        Cuando el comprador te dice su presupuesto
      

      	
        Cuando el vendedor te habla de vender su propiedad
      

      	
        Cuando te piden ver una casa
      

      	
        Cuando te piden tu opinión profesional
      

    

    
    
    
    
    
      1. Seller’s Agent
    

    
    
      2. Buyer’s Agent
    

    
    
      3. Broker’s Agent
    

    
    
      4. Dual Agent
    

    
    
      5. Dual Agent with Designated Sales Agents
    

    
    
      6. Confirmation of Agency
    

    
    
    
    
    
    
      Paso 1 — Identificar el tipo de Agency
    

    
    
      	
        Seller’s Agent
      

      	
        Buyer’s Agent
      

      	
        Dual Agent
      

      	
        Designated Agent
      

    

    
      Paso 2 — Explicar el formulario
    

    
    
      Paso 3 — Firmas
    

    
    
    
      Paso 4 — Entregar copia
    

    
    
    
      Paso 5 — Si el cliente NO quiere firmar
    

    
    
    
    
    
    
      1. Al cliente
    

    
    
      2. A ti como agente
    

    
    
      3. A tu broker
    

    
    
    
      	
        No presentar el formulario
      

      	
        Presentarlo tarde
      

      	
        Presentarlo incompleto
      

      	
        No explicar Agency correctamente
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        El Agency Disclosure Form es obligatorio
      

      	
        Se presenta en el primer contacto sustancial
      

      	
        No es un contrato
      

      	
        Explica quién representa a quién
      

      	
        Te protege legalmente
      

      	
        Y demuestra tu profesionalismo
      

    

    
    
    
    
    
    
      Las prácticas seguras incluyen:
    

    
      1. Documentación clara
    

    
    
    
    
      2. Confirmación por email o texto
    

    
    
      3. No dar asesoría legal
    

    
    
    
      4. No dar asesoría financiera
    

    
    
      5. Seguridad física en showings
    

    
      	
        Revisa la propiedad antes de entrar
      

      	
        Mantén tu teléfono cargado
      

      	
        Informa a tu oficina dónde estarás
      

    

    
      6. Manejo seguro de llaves
    

    
    
    
      7. No discriminar
    

    
    
    
      Ejemplo 1 — Confidencialidad
    

    
    
    
      Ejemplo 2 — Conflicto de Interés
    

    
    
    
      Ejemplo 3 — Práctica Segura
    

    
    
    
    
      Ejemplo 4 — Seguridad física
    

    
    
    
      	
        Confidentiality protege la información del cliente
      

      	
        Conflicts of Interest deben divulgarse SIEMPRE
      

      	
        Safe Practices te protegen a ti, a tu cliente y a tu licencia
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      D – E – E – P – C
    

    
    
      D — Disposition (Disposición)
    

    
    
    
    
      E — Enjoyment (Disfrute / Uso pacífico)
    

    
    
    
    
      E — Exclusion (Exclusión)
    

    
    
    
    
      P — Possession (Posesión)
    

    
    
    
    
      C — Control (Control)
    

    
    
    
    
    
      
    

    
      Ejemplos reales para el examen
    

    
      Ejemplo 1 — Disposition
    

    
    
      Ejemplo 2 — Exclusion
    

    
    
      Ejemplo 3 — Control
    

    
    
      Ejemplo 4 — Enjoyment
    

    
    
      Ejemplo 5 — Possession
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        La casa
      

      	
        El terreno
      

      	
        Los árboles y plantas naturales
      

      	
        Las estructuras fijas (garage, piscina, cerca)
      

      	
        Los derechos asociados (air rights, mineral rights, water rights)
      

    

    
      Frase clave del curso:
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Muebles
      

      	
        Electrodomésticos
      

      	
        Autos
      

      	
        Computadoras
      

      	
        Decoraciones
      

      	
        Dinero
      

    

    
      Frase clave del curso:
    

    
    
    
    
    
    
      Tangible Property (Propiedad Tangible)
    

    
    
    
      Intangible Property (Propiedad Intangible)
    

    
    
    
      Frase clave del curso:
    

    
    
    
    
    
      Pregunta típica:
    

    
    
    
      Pregunta típica:
    

    
    
    
      Pregunta típica:
    

    
    
    
    
    
    
      	
        Tenancy in Common
      

      	
        Joint Tenancy
      

      	
        Tenancy by the Entirety
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Características clave:
    

    
      ✔️ Intereses separados
    

    
    
    
    
      ✔️ Derecho de heredar (NO hay survivorship)
    

    
    
      ✔️ Libre transferencia
    

    
    
      ✔️ Uso compartido
    

    
    
      Metáfora cultural:
    

    
    
    
    
    
    
      ⭐ Right of Survivorship (Derecho de Supervivencia)
    

    
    
    
      Requisitos: Las “4 Unities”
    

    
    
      	
        Unity of Time — adquirieron al mismo tiempo
      

      	
        Unity of Title — mismo documento
      

      	
        Unity of Interest — partes iguales
      

      	
        Unity of Possession — derecho a usar toda la propiedad
      

    

    
    
      Metáfora cultural:
    

    
    
    
    
    
    
      Características:
    

    
      ✔️ Right of Survivorship
    

    
    
      ✔️ Protección contra deudas individuales
    

    
    
      ✔️ Ambos deben firmar para vender
    

    
    
      ✔️ Solo se rompe por:
    

    
      	
        Divorcio
      

      	
        Muerte
      

      	
        Acuerdo mutuo
      

    

    
      Metáfora cultural:
    

    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
    
      	
        Tenancy in Common → partes separadas, NO survivorship
      

      	
        Joint Tenancy → partes iguales, SÍ survivorship
      

      	
        Tenancy by the Entirety → solo matrimonios, protección legal y survivorship
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Si se compró durante el matrimonio, es de ambos.
      

      	
        Aunque la escritura diga solo un nombre, legalmente pertenece a los dos.
      

    

    
    
      	
        Casa comprada después de casarse
      

      	
        Carro comprado durante el matrimonio
      

      	
        Cuentas bancarias creadas durante el matrimonio
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      	
        Propiedad adquirida antes del matrimonio
      

      	
        Herencias recibidas por uno de los cónyuges
      

      	
        Regalos personales
      

      	
        Compensaciones por lesiones personales
      

      	
        Propiedad explícitamente separada por acuerdo prenupcial
      

    

    
    
    
    
    
      Tenancy by the Entirety solo existe entre esposos.
    

    
    
      ✔️ Right of Survivorship
    

    
    
      ✔️ Protección contra deudas individuales
    

    
    
      ✔️ Ambos deben firmar para vender o hipotecar
    

    
    
      ✔️ Solo se rompe por:
    

    
      	
        Divorcio
      

      	
        Muerte
      

      	
        Acuerdo mutuo
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Ingresos de cada cónyuge
      

      	
        Contribuciones al hogar
      

      	
        Cuidado de los hijos
      

      	
        Duración del matrimonio
      

      	
        Necesidades económicas
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      ✔️ Si la propiedad está en Tenancy by the Entirety
    

    
    
      ✔️ Si la propiedad está solo a nombre de uno
    

    
    
    
    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
      Pregunta:
    

    
    
    
    
      	
        Marital Property = lo adquirido durante el matrimonio
      

      	
        Separate Property = lo que cada uno tenía antes o recibió como regalo/herencia
      

      	
        Tenancy by the Entirety protege a la pareja
      

      	
        En divorcio, NY usa Equitable Distribution
      

      	
        En muerte, existe el Right of Survivorship y la Elective Share
      

    

    
    
    
      TOMO 2 — Contratos, Transacciones y Finanzas Inmobiliarias
    

    
      Colección: Curso Completo de Bienes Raíces de NY
    

    
      Estructura Original — by Jean Rivera
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      MÓDULO 4 — Transacciones Inmobiliarias (Real Estate Transactions)
    

    
    
    
      	
        la oferta (Offer)
      

      	
        la aceptación (Acceptance)
      

      	
        el contrato preliminar
      

      	
        el rol de los abogados
      

      	
        el proceso de negociación
      

      	
        el timeline real de una compra en Nueva York
      

    

    
    
      MÓDULO 5 — Contratos Inmobiliarios (Real Estate Contracts)
    

    
    
    
      	
        qué es un contrato
      

      	
        elementos esenciales: offer, acceptance, consideration
      

      	
        tipos de contratos: listing, buyer agency, purchase agreement
      

      	
        contingencias: inspección, appraisal, mortgage
      

      	
        breach of contract y remedies
      

      	
        cómo leer un contrato de compra, explicado paso a paso
      

    

    
    
      MÓDULO 6 — Finanzas y Préstamos (Finance & Loans)
    

    
    
    
      	
        cómo funciona una hipoteca (Mortgage)
      

      	
        tipos de préstamos: FHA, VA, Conventional, Jumbo
      

      	
        intereses, puntos, APR y costos de cierre
      

      	
        underwriting y aprobación
      

      	
        default, foreclosure y short sales
      

    

    
    
      Propósito del Tomo 2
    

    
    
      	
        entienda cómo se estructura una transacción
      

      	
        domine los contratos y sus implicaciones
      

      	
        comprenda el financiamiento y los riesgos
      

      	
        pueda guiar a un cliente desde la oferta hasta el cierre
      

      	
        hable el idioma legal y financiero del negocio
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        qué puedes construir,
      

      	
        cómo lo puedes construir,
      

      	
        y bajo qué condiciones lo puedes usar.
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Zoning: qué se puede construir y dónde.
      

      	
        Building Codes: cómo se debe construir.
      

      	
        Fire Codes: reglas de seguridad contra incendios.
      

      	
        Health & Sanitation Regulations: regulaciones de salud.
      

      	
        Environmental Regulations: protección ambiental.
      

      	
        Permits: permisos de construcción.
      

      	
        Inspections: inspecciones obligatorias.
      

      	
        Certificate of Occupancy: el CO que valida el uso legal de un edificio.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        por qué existe el zoning,
      

      	
        por qué necesitas permisos,
      

      	
        por qué hay inspecciones,
      

      	
        y por qué el CO es obligatorio.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      	
        qué tipo de propiedad puede existir,
      

      	
        cuántas unidades,
      

      	
        cuántos pisos,
      

      	
        qué actividades se permiten,
      

      	
        y cómo debe ser el diseño del edificio.
      

    

    
    
    
    
    
      R1 – Residencial de baja densidad
    

    
      	
        Casas unifamiliares.
      

      	
        Lotes grandes.
      

      	
        Calles tranquilas.
      

    

    
    
      	
        Ejemplo: zonas suburbanas de Queens o Staten Island.
      

    

    
      R2 – Residencial unifamiliar tradicional
    

    
      	
        También unifamiliares, pero con lotes un poco más pequeños.
      

      	
        Barrios más compactos.
      

      	
        Estilo clásico de NYC.
      

    

    
      R3 – Residencial de baja a media densidad
    

    
      	
        Aquí ya aparecen:
      

    

    
      	
        casas adosadas,
      

      	
        two‑family homes,
      

      	
        pequeños multifamiliares.
      

    

    
      	
        Es la transición entre suburbano y urbano.
      

    

    
    
    
    
      C1 – Comercio ligero
    

    
      	
        Tiendas pequeñas.
      

      	
        Restaurantes.
      

      	
        Servicios básicos.
      

      	
        Suele estar mezclado con zonas residenciales.
      

    

    
      C2 – Comercio más amplio
    

    
      	
        Negocios más grandes.
      

      	
        Oficinas pequeñas.
      

      	
        Servicios profesionales.
      

      	
        Más tráfico y actividad.
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        almacenes,
      

      	
        fábricas,
      

      	
        talleres,
      

      	
        logística,
      

      	
        manufactura.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Tienda abajo, apartamentos arriba.
      

      	
        Oficinas en los primeros pisos, residencias arriba.
      

      	
        Edificios modernos con retail en planta baja.
      

    

    
    
    
    
    
      	
        el valor de una propiedad,
      

      	
        lo que un comprador puede hacer,
      

      	
        lo que un inversionista puede construir,
      

      	
        y si un proyecto es legal o no.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      	
        cómo se construyen las paredes,
      

      	
        cómo se instalan las escaleras,
      

      	
        qué materiales se pueden usar,
      

      	
        cuántas salidas de emergencia debe haber,
      

      	
        cómo debe funcionar la ventilación,
      

      	
        y cómo se manejan incendios, electricidad y plomería.”
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        colapsos estructurales,
      

      	
        incendios,
      

      	
        intoxicaciones por gas,
      

      	
        fallas eléctricas,
      

      	
        inundaciones,
      

      	
        y accidentes dentro de los edificios.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      1. Estructura
    

    
      	
        Cimientos
      

      	
        Paredes de carga
      

      	
        Techos
      

      	
        Materiales permitidos
      

    

    
      2. Seguridad contra incendios
    

    
      	
        Rociadores (sprinklers)
      

      	
        Detectores de humo
      

      	
        Salidas de emergencia
      

      	
        Puertas cortafuego
      

    

    
      3. Electricidad
    

    
      	
        Cableado
      

      	
        Paneles
      

      	
        Tomas de corriente
      

      	
        Protección contra sobrecargas
      

    

    
      4. Plomería
    

    
      	
        Tuberías
      

      	
        Ventilación
      

      	
        Sistemas de drenaje
      

    

    
      5. Ventilación y HVAC
    

    
      	
        Aire fresco
      

      	
        Sistemas de calefacción
      

      	
        Aire acondicionado
      

    

    
      6. Accesibilidad (ADA)
    

    
      	
        Rampas
      

      	
        Ascensores
      

      	
        Baños accesibles
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        no puedes usar el espacio,
      

      	
        no puedes alquilarlo,
      

      	
        no puedes venderlo legalmente,
      

      	
        y no puedes obtener el Certificate of Occupancy.
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        fue construido legalmente,
      

      	
        cumple con los Building Codes,
      

      	
        y es seguro para vivir o trabajar.
      

    

    
    
    
    
      	
        si una propiedad tiene CO,
      

      	
        si una remodelación fue legal,
      

      	
        si un basement es habitable o no,
      

      	
        si un cliente está comprando algo que cumple con el código.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ El gobierno sí debe pagar compensación justa.
    

    
    
      ✔ ¿Para qué la usa el gobierno?
    

    
      	
        carreteras,
      

      	
        escuelas,
      

      	
        parques,
      

      	
        infraestructura pública.
      

    

    
      ✔ ¿Cómo funciona?
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Puntos clave:
    

    
      	
        Solo ocurre cuando no hay herederos.
      

      	
        Solo ocurre cuando no hay testamento.
      

      	
        El Estado se convierte en el dueño final.”
      

    

    
    
    
    
    
      	
        escuelas,
      

      	
        carreteras,
      

      	
        servicios públicos,
      

      	
        seguridad,
      

      	
        mantenimiento de la ciudad.
      

    

    
      ✔ Tipos de impuestos relacionados con bienes raíces:
    

    
      	
        Property Taxes
      

      	
        Transfer Taxes
      

      	
        Capital Gains (cuando vendes)
      

      	
        Mortgage Recording Tax (en algunos casos)
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        el tipo de propiedad es permitido,
      

      	
        la actividad es permitida,
      

      	
        la densidad es permitida,
      

      	
        y el edificio cumple con las reglas vigentes.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      	
        La propiedad era legal cuando se construyó o cuando empezó su uso.
      

      	
        Pero luego el zoning cambió…
      

      	
        Y ahora ese uso ya no sería permitido bajo las reglas actuales.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ El dueño cambia el uso
    

    
    
      ✔ El uso se abandona
    

    
    
    
      ✔ Hay una destrucción significativa
    

    
    
    
      ✔ Se amplía o modifica
    

    
    
    
    
    
      	
        afecta el valor de la propiedad,
      

      	
        afecta lo que el comprador puede hacer,
      

      	
        afecta financiamiento,
      

      	
        afecta permisos,
      

      	
        y puede generar problemas legales si no se explica bien.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      “Qué es un contrato y cómo funciona en bienes raíces”
    

    
    
    
      	
        crea obligaciones,
      

      	
        crea derechos,
      

      	
        y puede ser exigido legalmente.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        El vendedor promete vender.
      

      	
        El comprador promete comprar.
      

      	
        El agente promete representar.
      

      	
        El broker promete supervisar.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        vender una propiedad,
      

      	
        alquilar por más de un año,
      

      	
        firmar un listing agreement,
      

      	
        o firmar un buyer agency agreement.
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Offer – una oferta clara.
      

      	
        Acceptance – aceptación sin cambios.
      

      	
        Consideration – algo de valor intercambiado.
      

      	
        Legal Purpose – debe ser legal.
      

    

    
    
    
    
      	
        Listing Agreement – contrato entre vendedor y broker.
      

      	
        Buyer Agency Agreement – contrato entre comprador y broker.
      

      	
        Purchase Agreement / Sales Contract – contrato de compra.
      

      	
        Lease Agreement – contrato de alquiler.
      

      	
        Independent Contractor Agreement – contrato entre broker y salesperson.
      

    

    
    
    
    
    
      	
        qué estás presentando,
      

      	
        qué estás firmando,
      

      	
        qué estás explicando,
      

      	
        y qué estás recomendando a tu cliente.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        precio,
      

      	
        condiciones,
      

      	
        fechas,
      

      	
        responsabilidades.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Si aceptas tal cual → es Acceptance.
    

    
      ✔ Si cambias algo → NO es Acceptance. Es una Counteroffer.
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        dinero,
      

      	
        servicios,
      

      	
        promesas,
      

      	
        derechos,
      

      	
        obligaciones.
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Offer
    

    
      ✔ Acceptance
    

    
      ✔ Consideration
    

    
    
      	
        inválido,
      

      	
        no exigible,
      

      	
        o simplemente no existir.
      

    

    
    
      	
        El comprador hace una Offer.
      

      	
        El vendedor da Acceptance sin cambios.
      

      	
        Ambas partes intercambian Consideration.
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        cuándo una oferta es válida,
      

      	
        cuándo una aceptación es real,
      

      	
        cuándo una counteroffer cancela la oferta anterior,
      

      	
        y cuándo un contrato está legalmente formado.
      

    

    
    
    
    
    
    
      ✔ Qué establece:
    

    
      	
        el precio de venta
      

      	
        la comisión
      

      	
        la duración del contrato
      

      	
        las responsabilidades del broker
      

      	
        las responsabilidades del vendedor
      

      	
        el tipo de listing
      

    

    
      ✔ Tipos de Listing:
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Por qué es importante?
    

    
    
    
    
    
      ✔ Qué establece:
    

    
      	
        el tipo de representación
      

      	
        la duración
      

      	
        la comisión (si aplica)
      

      	
        las obligaciones fiduciarias
      

      	
        exclusividad o no exclusividad
      

    

    
      ✔ Tipos:
    

    
    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Por qué es importante?
    

    
    
    
    
    
      ✔ Qué incluye:
    

    
      	
        precio de compra
      

      	
        depósito (earnest money)
      

      	
        contingencias
      

      	
        fechas importantes
      

      	
        inspecciones
      

      	
        financiamiento
      

      	
        obligaciones de cada parte
      

      	
        qué pasa si alguien incumple
      

    

    
      ✔ Quién lo prepara
    

    
    
    
      ✔ ¿Por qué es crucial?
    

    
    
    
    
    
      ✔ Listing Agreement
    

    
    
    
      ✔ Buyer Agency Agreement
    

    
    
    
      ✔ Purchase Agreement
    

    
    
    
    
    
    
      	
        cancelar el contrato,
      

      	
        recuperar su depósito,
      

      	
        o renegociar.
      

    

    
    
    
    
      ✔ ¿Qué revisa el inspector?
    

    
      	
        estructura
      

      	
        electricidad
      

      	
        plomería
      

      	
        techo
      

      	
        cimientos
      

      	
        humedad
      

      	
        sistemas mecánicos
      

    

    
      ✔ ¿Qué pasa si encuentra problemas?
    

    
    
      	
        pedir reparaciones,
      

      	
        pedir un crédito,
      

      	
        renegociar el precio,
      

      	
        o cancelar el contrato sin perder el depósito.
      

    

    
      ✔ Por qué es importante
    

    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Qué opciones tiene el comprador?
    

    
      	
        renegociar el precio,
      

      	
        pagar la diferencia en efectivo,
      

      	
        o cancelar el contrato sin perder el depósito.
      

    

    
      ✔ Por qué es importante
    

    
    
    
    
    
      ✔ ¿Qué dice esta cláusula?
    

    
    
      	
        el contrato se cancela,
      

      	
        el comprador recupera su depósito,
      

      	
        y no hay penalidades.
      

    

    
      ✔ ¿Qué pasa si NO hay mortgage contingency?
    

    
    
    
    
    
    
      ✔ Más contingencias → más protección para el comprador
    

    
      ✔ Menos contingencias → oferta más atractiva para el vendedor
    

    
    
    
    
    
      “Breach of Contract y Remedies”
    

    
    
    
    
    
      	
        no pagar,
      

      	
        no entregar documentos,
      

      	
        no presentarse al closing,
      

      	
        no permitir inspecciones,
      

      	
        no cumplir fechas,
      

      	
        o violar cualquier obligación escrita.
      

    

    
    
    
    
    
      ✔ Material Breach
    

    
    
    
    
      ✔ Minor Breach
    

    
    
    
    
    
    
    
    
      1. Specific Performance
    

    
    
    
    
    
      2. Liquidated Damages
    

    
    
    
    
      3. Compensatory Damages
    

    
    
    
    
    
      4. Rescission
    

    
    
    
    
      5. Injunction
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        Identificación de las partes
      

      	
        Descripción legal de la propiedad
      

      	
        Precio de compra
      

      	
        Depósito (earnest money)
      

      	
        Contingencias
      

      	
        Fechas importantes
      

      	
        Obligaciones del comprador
      

      	
        Obligaciones del vendedor
      

      	
        Términos de cierre
      

      	
        Remedies si alguien incumple
      

    

    
    
    
    
      	
        Nombre legal completo
      

      	
        Entidad (si es LLC, corporation, trust)
      

      	
        Dirección
      

      	
        Información de contacto
      

    

    
    
    
    
    
      	
        lote
      

      	
        bloque
      

      	
        sección
      

      	
        metes and bounds (si aplica)
      

      	
        condo unit number
      

      	
        co‑op shares
      

    

    
    
    
    
      ✔ Purchase Price
    

    
    
      ✔ Earnest 
      Money 
      Deposit
    

    
    
    
      ✔ Balance at Closing
    

    
    
    
    
    
      	
        Inspection Contingency
      

      	
        Appraisal Contingency
      

      	
        Mortgage Contingency
      

    

    
    
    
    
    
      	
        fecha límite para inspección
      

      	
        fecha límite para obtener financiamiento
      

      	
        fecha límite para appraisal
      

      	
        fecha estimada de closing
      

      	
        fecha para entregar documentos
      

    

    
    
    
    
      	
        aplicar al préstamo de buena fe
      

      	
        entregar documentos al banco
      

      	
        permitir inspecciones
      

      	
        cumplir fechas
      

      	
        obtener seguro de vivienda
      

    

    
    
    
    
      	
        entregar título limpio
      

      	
        permitir inspecciones
      

      	
        mantener la propiedad en condiciones similares
      

      	
        pagar ciertos costos de cierre
      

      	
        revelar defectos conocidos (si aplica)
      

    

    
    
    
    
      	
        quién paga qué
      

      	
        dónde será el closing
      

      	
        qué documentos se entregan
      

      	
        cómo se transfiere el título
      

      	
        cómo se distribuye el dinero
      

    

    
    
    
    
      	
        pérdida del depósito
      

      	
        compensatory damages
      

      	
        liquidated damages
      

      	
        specific performance
      

      	
        rescission
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      
    

    
      “Cómo funciona una Hipoteca (Mortgage) — Explicado Simple”
    

    
    
    
    
    
    
      	
        Si el comprador paga → se queda con la casa.
      

      	
        Si no paga → el banco puede tomar la casa (Foreclosure).”
      

    

    
    
    
    
      ✔ 1. Promissory Note (Pagaré)
    

    
    
      	
        Loan Amount (Monto del préstamo)
      

      	
        Interest Rate (Tasa de interés)
      

      	
        Term (Plazo: 30 años, 15 años)
      

      	
        Monthly Payment (Pago mensual)
      

    

    
      ✔ 2. Mortgage (Hipoteca)
    

    
    
    
    
    
    
      	
        P – Principal (Principal)
      

      	
        I – Interest (Interés)
      

      	
        T – Taxes (Impuestos)
      

      	
        I – Insurance (Seguro)
      

    

    
    
    
    
      	
        Al principio → más Interest
      

      	
        Al final → más Principal
      

    

    
    
    
    
      ✔ 1. Borrower (Comprador)
    

    
      	
        Credit Score (Puntaje de crédito)
      

      	
        Income (Ingresos)
      

      	
        Debt-to-Income Ratio — DTI (Relación deuda/ingreso)
      

    

    
      ✔ 2. Property (Propiedad)
    

    
      	
        Appraisal (Tasación)
      

      	
        Condition (Condición)
      

      	
        Location (Ubicación)
      

    

    
      ✔ 3. Risk (Riesgo total)
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      “Tipos de Préstamos (Loan Types): FHA, VA, Conventional y Jumbo”
    

    
    
    
      ✔ Características principales:
    

    
      	
        Down payment bajo: 3.5%
      

      	
        Permite crédito más bajo
      

      	
        Reglas más flexibles
      

      	
        Ideal para primeros compradores
      

    

    
      ✔ Requisito clave:
    

    
    
      ✔ Propiedades permitidas:
    

    
      	
        1 a 4 unidades
      

      	
        Debe ser Primary Residence (Residencia principal)
      

    

    
    
    
    
      ✔ Beneficios:
    

    
      	
        0% Down Payment
      

      	
        No Mortgage Insurance (No PMI)
      

      	
        Tasas de interés más bajas
      

      	
        Costos de cierre limitados
      

    

    
      ✔ Requisitos:
    

    
      	
        Certificado de Elegibilidad (COE)
      

      	
        Debe ser Primary Residence
      

    

    
    
    
    
    
      ✔ Tipos:
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Requisitos:
    

    
      	
        Mejor crédito
      

      	
        Down payment más alto
      

      	
        Menos tolerancia al riesgo
      

    

    
    
    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        Más de $625,500 (límite clásico de examen)
      

      	
        Requiere excelente crédito
      

      	
        Down payment más alto
      

      	
        Tasas de interés más altas
      

      	
        Más documentación
      

    

    
      ✔ Por qué existe:
    

    
    
    
    
      ✔ FHA
    

    
    
      ✔ VA
    

    
    
      ✔ Conventional
    

    
    
      ✔ Jumbo
    

    
    
    
    
    
      “Intereses, Puntos (Points), APR y Costos de Cierre (Closing Costs)”
    

    
    
    
    
      ✔ Dos tipos:
    

    
    
      	
        La tasa nunca cambia. Pagos estables.
      

    

    
    
      	
        La tasa puede subir o bajar después de un período inicial.
      

    

    
      ✔ Cómo afecta al comprador:
    

    
    
    
    
    
    
      ✔ 1 Point = 1% del monto del préstamo
    

    
    
    
    
      ✔ Tipos:
    

    
    
      	
        Pagas más hoy para tener una tasa más baja.
      

    

    
    
      	
        Honorarios del banco por procesar el préstamo.
      

    

    
      ✔ ¿Conviene pagar puntos?
    

    
    
    
    
    
      	
        Interest Rate (Tasa de interés)
      

      	
        Points (Puntos)
      

      	
        Fees (Honorarios)
      

      	
        Algunos Closing Costs (Costos de cierre)
      

    

    
      ✔ Diferencia clave:
    

    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Incluyen:
    

    
      	
        Bank Fees (Honorarios del banco)
      

      	
        Appraisal Fee (Tasación)
      

      	
        Credit Report (Reporte de crédito)
      

      	
        Title Search (Búsqueda de título)
      

      	
        Title Insurance (Seguro de título)
      

      	
        Attorney Fees (Abogados)
      

      	
        Recording Fees (Registro)
      

      	
        Escrow Setup (Cuenta de impuestos y seguro)
      

    

    
      ✔ Rango típico:
    

    
    
      ✔ Importante:
    

    
    
    
    
    
      	
        El Interest Rate afecta el pago mensual.
      

      	
        Los Points pueden bajar la tasa.
      

      	
        El APR muestra el costo real.
      

      	
        Los Closing Costs son los gastos del cierre.
      

    

    
    
    
      “Proceso de Underwriting y Aprobación (Underwriting & Loan Approval)”
    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        el comprador puede pagar,
      

      	
        la propiedad vale lo que dicen,
      

      	
        y el préstamo no es riesgoso.”
      

    

    
    
    
      ✔ 1. Borrower (Comprador)
    

    
      	
        Credit Score (Puntaje de crédito)
      

      	
        Income (Ingresos)
      

      	
        Employment History (Historial laboral)
      

      	
        Debt-to-Income Ratio — DTI (Relación deuda/ingreso)
      

      	
        Bank Statements (Estados de cuenta)
      

      	
        Tax Returns (Impuestos)
      

    

    
      ✔ 2. Property (Propiedad)
    

    
      	
        Appraisal (Tasación)
      

      	
        Condition (Condición)
      

      	
        Location (Ubicación)
      

      	
        Market Value (Valor de mercado)
      

    

    
      ✔ 3. Loan Program (Tipo de préstamo)
    

    
    
      	
        FHA Guidelines
      

      	
        VA Guidelines
      

      	
        Conventional Guidelines
      

    

    
    
    
    
      	
        Pay Stubs (Talones de pago)
      

      	
        W‑2 o 1099
      

      	
        Tax Returns (2 años)
      

      	
        Bank Statements (2–3 meses)
      

      	
        ID
      

      	
        Carta de empleo
      

      	
        Explicaciones de depósitos grandes (Letter of Explanation)
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        explicación de un depósito
      

      	
        carta del empleador
      

      	
        documento faltante
      

      	
        corrección en el appraisal
      

      	
        verificación de fondos
      

    

    
    
    
    
      CLEAR TO CLOSE (Listo para Cerrar)
    

    
    
      	
        el préstamo está aprobado
      

      	
        el banco está listo
      

      	
        el closing puede programarse
      

      	
        los documentos finales se preparan
      

    

    
    
    
    
      	
        DTI muy alto
      

      	
        crédito insuficiente
      

      	
        ingresos inestables
      

      	
        appraisal bajo
      

      	
        documentos inconsistentes
      

      	
        empleo reciente o no verificado
      

      	
        fondos insuficientes
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Cuándo ocurre un Default?
    

    
      	
        cuando el comprador deja de pagar la hipoteca
      

      	
        cuando no paga impuestos de propiedad
      

      	
        cuando no mantiene seguro de vivienda
      

      	
        cuando viola términos del préstamo
      

    

    
      ✔ ¿Qué hace el banco?
    

    
    
      	
        Late Notice (Aviso de atraso)
      

      	
        Notice of Default (Aviso de incumplimiento)
      

    

    
    
    
    
    
      ✔ Etapas típicas:
    

    
    
      	
        El banco notifica el incumplimiento.
      

    

    
    
    
      	
        Esto afecta el título.
      

    

    
    
      	
        La propiedad se vende al mejor postor.
      

    

    
    
      	
        Si nadie compra en la subasta, la propiedad pasa a ser del banco.
      

    

    
      ✔ Consecuencias para el dueño:
    

    
      	
        pierde la propiedad
      

      	
        pierde el equity
      

      	
        daño severo al crédito
      

      	
        no puede comprar por varios años
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Por qué se llama Short Sale?
    

    
    
      ✔ ¿Qué se necesita?
    

    
      	
        aprobación del banco
      

      	
        demostrar dificultad financiera
      

      	
        comprador dispuesto
      

      	
        agente con experiencia
      

    

    
      ✔ Beneficios para el dueño:
    

    
      	
        evita la foreclosure
      

      	
        menos daño al crédito
      

      	
        puede volver a comprar más rápido
      

    

    
      ✔ Beneficios para el comprador:
    

    
      	
        precio más bajo
      

      	
        oportunidad de inversión
      

    

    
    
    
    
      ✔ Default
    

    
    
      ✔ Foreclosure
    

    
    
      ✔ Short Sale
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        inspecciona la propiedad
      

      	
        analiza ventas recientes
      

      	
        evalúa condición, ubicación y características
      

      	
        aplica métodos de valuación
      

      	
        entrega un Appraisal Report oficial
      

    

    
    
      ✔️ 1. El banco no presta dinero sin un appraisal
    

    
    
      ✔️ 2. El appraisal puede matar el deal
    

    
    
    
    
    
    
      ✔️ 3. Protege al comprador
    

    
    
      ✔️ 4. Afecta renegociaciones
    

    
    
      	
        bajar el precio
      

      	
        pedir concesiones
      

      	
        cancelar el contrato (si hay contingencia)
      

    

    
    
    
      	
        Condición física
      

      	
        Ubicación
      

      	
        Tamaño y distribución
      

      	
        Renovaciones y mejoras
      

      	
        Comps recientes
      

      	
        Tendencias del mercado
      

      	
        Zonificación y uso permitido
      

      	
        Riesgos o factores externos
      

    

    
    
    
      	
        Compras cash
      

      	
        Refinanciamientos con ciertos programas
      

      	
        Propiedades muy baratas o especiales (casos excepcionales)
      

    

    
    
    
    
    
      ✔️ También llamado: Sales Comparison Approach
    

    
    
    
      	
        se vendieron recientemente
      

      	
        están en la misma zona
      

      	
        tienen características parecidas
      

    

    
    
      	
        tamaño
      

      	
        condición
      

      	
        renovaciones
      

      	
        terreno
      

      	
        garaje
      

      	
        vista
      

      	
        amenities
      

    

    
       Idea clave:
    

    
    
       Cuándo se usa:
    

    
      	
        Casas
      

      	
        Condominios
      

      	
        Cooperativas
      

      	
        Propiedades 1–4 unidades
      

    

    
    
    
    
      	
        ingresos por renta
      

      	
        gastos operativos
      

      	
        vacancia
      

      	
        NOI (Net Operating Income)
      

      	
        cap rate (tasa de capitalización)
      

    

    
      Idea clave:
    

    
    
    
    
    
    
      Cuándo se usa:
    

    
      	
        Multifamiliares (5+ unidades)
      

      	
        Edificios comerciales
      

      	
        Propiedades de renta
      

      	
        Inversiones
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        misma zona
      

      	
        tamaño parecido
      

      	
        condición similar
      

      	
        características similares
      

      	
        vendida recientemente
      

    

    
    
      Reglas de oro para elegir buenos comps
    

    
      ✔️ 1. Misma zona (ideal: 0.25 millas o menos)
    

    
    
      ✔️ 2. Vendidos recientemente (ideal: últimos 3–6 meses)
    

    
    
      ✔️ 3. Misma categoría
    

    
    
      	
        condo con casa
      

      	
        multifamiliar con single-family
      

      	
        co-op con condo
      

    

    
      ✔️ 4. Tamaño similar
    

    
    
    
      ✔️ 5. Condición similar
    

    
    
    
    
      Paso 1 — Identifica 3 a 6 comps fuertes
    

    
    
    
      Paso 2 — Compara características clave
    

    
      	
        bedrooms
      

      	
        bathrooms
      

      	
        square footage
      

      	
        año de construcción
      

      	
        terreno
      

      	
        amenities
      

      	
        HOA fees (si aplica)
      

    

    
      Paso 3 — Ajusta diferencias
    

    
    
      	
        Si el comp tiene un baño más → ajustas hacia abajo
      

      	
        Si tu propiedad tiene un basement terminado y el comp no → ajustas hacia arriba
      

    

    
      Paso 4 — Calcula el rango de valor
    

    
    
    
    
    
      Paso 5 — Determina el valor probable
    

    
    
    
      	
        Propiedades activas (no cuentan)
      

      	
        Propiedades en contrato (no cuentan)
      

      	
        Propiedades retiradas del mercado
      

      	
        Propiedades demasiado lejanas
      

      	
        Propiedades con diferencias enormes
      

    

    
    
    
    
      	
        3 beds
      

      	
        2 baths
      

      	
        1,200 sq ft
      

      	
        Renovada
      

      	
        Zona estable
      

    

    
    
      	
        $510,000 — 3/2, 1,250 sq ft, renovada
      

      	
        $495,000 — 3/2, 1,180 sq ft, semi renovada
      

      	
        $505,000 — 3/2, 1,210 sq ft, renovada
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        demanda
      

      	
        seguridad
      

      	
        acceso a transporte
      

      	
        calidad de escuelas
      

      	
        comercios cercanos
      

      	
        tiempo de viaje a zonas clave
      

    

    
       Idea clave:
    

    
    
    
    
      	
        renovada vs. original
      

      	
        estado del roof
      

      	
        plomería y electricidad
      

      	
        ventanas
      

      	
        pisos
      

      	
        cocina y baños
      

    

    
      ✔️ Renovaciones recientes = valor más alto
    

    
      ✔️ Deferred maintenance = valor más bajo
    

    
    
    
      	
        más bedrooms = más valor
      

      	
        baños adicionales = gran impacto
      

      	
        distribución funcional = más atractivo
      

      	
        espacios abiertos = mayor demanda
      

    

    
      Ejemplo:
    

    
    
    
    
      	
        mejores sistemas
      

      	
        menos mantenimiento
      

      	
        materiales modernos
      

    

    
    
    
    
    
      	
        privacidad
      

      	
        ampliaciones futuras
      

      	
        estacionamiento
      

      	
        uso permitido
      

    

    
    
    
    
      ✔️ Positivos
    

    
      	
        parques
      

      	
        vistas
      

      	
        waterfront
      

      	
        zonas en desarrollo
      

    

    
      ✔️ Negativos
    

    
      	
        ruido
      

      	
        tráfico
      

      	
        fábricas
      

      	
        líneas de tren
      

      	
        negocios molestos
      

    

    
    
    
      	
        tasas de interés
      

      	
        inventario disponible
      

      	
        demanda
      

      	
        inflación
      

      	
        empleo en la zona
      

    

    
    
    
    
    
      	
        qué se puede construir
      

      	
        cuántas unidades
      

      	
        si se puede ampliar
      

      	
        si se puede convertir en multifamiliar
      

    

    
    
    
    
      	
        HOA alto = valor más bajo
      

      	
        HOA bajo = más atractivo
      

      	
        restricciones estrictas = menos demanda
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      	
        escuelas
      

      	
        policía
      

      	
        bomberos
      

      	
        parques
      

      	
        infraestructura
      

      	
        servicios públicos
      

    

    
       Idea clave:
    

    
    
    
    
      ✔️ 1. Assessed Value (Valor Tasado)
    

    
    
    
    
      	
        un porcentaje del valor de mercado
      

      	
        un valor fijo según la categoría
      

      	
        un valor ajustado cada cierto número de años
      

    

    
      ✔️ 2. Tax Rate (Tasa de Impuesto)
    

    
    
    
      Fórmula oficial
    

    
    
    
      	
        Assessed Value: $500,000
      

      	
        Tax Rate: 1.2%
      

    

    
    
    
    
    
      	
        tamaño
      

      	
        condición
      

      	
        ubicación
      

      	
        tipo de propiedad
      

      	
        ventas recientes en la zona
      

      	
        uso permitido (zoning)
      

    

    
    
    
    
      	
        cuándo fue evaluada
      

      	
        si tiene exenciones
      

      	
        si la zona cambió de valor
      

      	
        si hubo renovaciones
      

      	
        si el municipio actualizó la base imponible
      

    

    
    
    
    
    
    
      	
        topes porcentuales
      

      	
        límites de crecimiento
      

      	
        protecciones para propietarios de larga data
      

    

    
      Ejemplo práctico estilo examen
    

    
    
      	
        Assessed Value: $420,000
      

      	
        Tax Rate: 1.45%
      

    

    
    
    
    
      “Exenciones, Deducciones y Beneficios Fiscales en Bienes Raíces”
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      Exenciones comunes:
    

    
      	
        Homestead Exemption (residencia principal)
      

      	
        Senior Exemption (adultos mayores)
      

      	
        Veterans Exemption
      

      	
        Disability Exemption
      

      	
        STAR Program (NY – para educación escolar)
      

    

    
    
    
    
    
      Deducciones comunes:
    

    
      	
        Intereses hipotecarios
      

      	
        Property taxes (limitado por SALT cap)
      

      	
        Mortgage insurance premiums
      

      	
        Puntos pagados al cerrar (points)
      

      	
        Gastos de inversión (si la propiedad genera renta)
      

    

    
    
      ✔️ 1. Mortgage Interest Deduction
    

    
    
      ✔️ 2. Property Tax Deduction
    

    
    
      ✔️ 3. Capital Gains Exclusion (cuando vendes)
    

    
    
      	
        $250,000 libres de impuestos (soltero)
      

      	
        $500,000 libres de impuestos (casado)
      

    

    
    
      	
        Vivir 2 de los últimos 5 años
      

      	
        Ser dueño 2 de los últimos 5 años
      

    

    
    
    
      ✔️ 1. Depreciación
    

    
    
      	
        27.5 años (residencial)
      

      	
        39 años (comercial)
      

    

    
    
      ✔️ 2. Deducción de gastos operativos
    

    
    
      	
        reparaciones
      

      	
        mantenimiento
      

      	
        seguros
      

      	
        utilities
      

      	
        property management
      

      	
        intereses
      

      	
        publicidad
      

      	
        viajes relacionados con la propiedad
      

    

    
      ✔️ 3. 1031 Exchange
    

    
    
    
    
      	
        Basic STAR
      

      	
        Enhanced STAR (para seniors)
      

    

    
    
    
    
      	
        Assessed value: $600,000
      

      	
        Homestead exemption: $50,000
      

      	
        Tax rate: 1.3%
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ ¿Qué pasa cuando hay inflación?
    

    
      	
        Suben los costos de construcción
      

      	
        Suben los materiales
      

      	
        Suben los salarios
      

      	
        Suben los precios de las propiedades
      

      	
        Suben las rentas
      

    

    
      ✔ ¿Por qué suben los precios de las casas?
    

    
    
      ✔ ¿Qué pasa con las hipotecas?
    

    
    
    
    
    
    
      ✔ Alta demanda + baja oferta = precios suben
    

    
    
    
      ✔ Baja demanda + alta oferta = precios bajan
    

    
    
    
      ✔ ¿Qué afecta la demanda?
    

    
      	
        tasas de interés
      

      	
        empleo
      

      	
        salarios
      

      	
        confianza del consumidor
      

      	
        acceso a crédito
      

      	
        migración (gente entrando o saliendo de la zona)
      

    

    
      ✔ ¿Qué afecta la oferta?
    

    
      	
        nuevas construcciones
      

      	
        inventario disponible
      

      	
        restricciones de zonificación
      

      	
        costos de construcción
      

      	
        propietarios que no quieren vender por tasas altas
      

    

    
    
      ✔ Tasas bajan → demanda sube
    

    
    
      ✔ Tasas suben → demanda baja
    

    
    
      ✔ Efecto psicológico
    

    
    
    
    
      	
        Inventario bajo
      

      	
        Tasas de interés bajando
      

      	
        Empleo fuerte
      

      	
        Inflación moderada
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      	
        Inventario alto
      

      	
        Tasas subiendo
      

      	
        Inflación alta
      

      	
        Empleo incierto
      

    

    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Entender cuándo es buen momento para comprar o vender
    

    
    
      ✔ Explicar al cliente por qué los precios se mueven
    

    
    
      ✔ Anticipar cambios en el mercado
    

    
    
      ✔ Ajustar estrategias
    

    
      	
        En mercado caliente → precio agresivo
      

      	
        En mercado frío → incentivos, staging, marketing fuerte
      

    

    
    
    
    
    
      	
        Expansión
      

      	
        Pico (Peak)
      

      	
        Contracción / Recesión
      

      	
        Recuperación
      

    

    
    
      	
        precios de las propiedades
      

      	
        tasas de interés
      

      	
        demanda de compradores
      

      	
        inventario disponible
      

      	
        comportamiento de inversionistas
      

    

    
      Fase 1 — Expansión
    

    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        empleo alto
      

      	
        salarios suben
      

      	
        confianza del consumidor
      

      	
        tasas de interés estables o bajas
      

      	
        demanda fuerte
      

      	
        inventario bajo
      

    

    
      ✔ Impacto en bienes raíces:
    

    
      	
        precios suben
      

      	
        múltiples ofertas
      

      	
        construcción aumenta
      

      	
        inversionistas compran agresivamente
      

    

    
      ✔ Cómo actuar como agente:
    

    
      	
        estrategia de precios agresiva
      

      	
        listings se venden rápido
      

      	
        compradores deben moverse rápido
      

    

    
      Fase 2 — Pico (Peak)
    

    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        precios muy altos
      

      	
        demanda sigue fuerte, pero empieza a estabilizarse
      

      	
        inventario extremadamente bajo
      

      	
        señales de sobrecalentamiento
      

    

    
      ✔ Impacto en bienes raíces:
    

    
      	
        bidding wars extremos
      

      	
        compradores se frustran
      

      	
        algunos inversionistas se retiran
      

    

    
      ✔ Señales de alerta:
    

    
      	
        precios suben más rápido que los salarios
      

      	
        tasas empiezan a subir
      

      	
        inventario empieza a aumentar lentamente
      

    

    
      Fase 3 — Contracción / Recesión
    

    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        desempleo sube
      

      	
        confianza baja
      

      	
        tasas pueden subir o bajar según el contexto
      

      	
        menos compradores califican
      

    

    
      ✔ Impacto en bienes raíces:
    

    
      	
        precios se estabilizan o bajan
      

      	
        inventario sube
      

      	
        propiedades tardan más en venderse
      

      	
        vendedores ofrecen incentivos
      

    

    
      ✔ Oportunidades:
    

    
      	
        compradores fuertes pueden negociar
      

      	
        inversionistas encuentran descuentos
      

      	
        foreclosures y short sales aumentan
      

    

    
      Fase 4 — Recuperación
    

    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        empleo mejora
      

      	
        tasas se estabilizan
      

      	
        confianza regresa
      

      	
        demanda empieza a subir
      

    

    
      ✔ Impacto en bienes raíces:
    

    
      	
        precios comienzan a subir lentamente
      

      	
        inventario baja
      

      	
        construcción se reactiva
      

    

    
      ✔ Momento clave:
    

    
    
      Cómo afectan los ciclos al comprador y al vendedor
    

    
      ✔ En expansión:
    

    
      	
        mejor para vender
      

      	
        más difícil comprar
      

    

    
      ✔ En recesión:
    

    
      	
        mejor para comprar
      

      	
        más difícil vender
      

    

    
      ✔ En recuperación:
    

    
      	
        ambos lados tienen oportunidades
      

    

    
      Ejemplo práctico estilo vida real
    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Características:
    

    
      	
        Un solo hogar
      

      	
        Un solo medidor (generalmente)
      

      	
        Un solo ingreso (si se renta)
      

      	
        Menos regulación
      

      	
        Más fácil de financiar
      

      	
        Más compradores interesados
      

    

    
      ✔ Ventajas:
    

    
      	
        Más estable en valor
      

      	
        Más fácil de vender
      

      	
        Menos mantenimiento
      

      	
        Menos riesgo
      

    

    
      ✔ Desventajas:
    

    
      	
        Si el inquilino no paga → 0% de ingreso
      

      	
        Menos cash flow
      

      	
        Menos deducciones fiscales
      

    

    
      ¿Qué es una Multi‑Family?
    

    
    
      ✔ Tipos:
    

    
      	
        Duplex (2 unidades)
      

      	
        Triplex (3 unidades)
      

      	
        Fourplex (4 unidades)
      

      	
        5+ unidades = ya se considera comercial para financiamiento
      

    

    
      ✔ Ventajas:
    

    
      	
        Múltiples flujos de ingreso
      

      	
        Menos riesgo de vacancia total
      

      	
        Mejor cash flow
      

      	
        Más deducciones fiscales
      

      	
        Ideal para house hacking
      

    

    
      ✔ Desventajas:
    

    
      	
        Más mantenimiento
      

      	
        Más responsabilidad
      

      	
        Más regulación
      

      	
        Financiamiento más estricto (especialmente 3–4 unidades)
      

    

    
      Diferencias clave que todo agente debe dominar
    

    
      ✔ 1. Financiamiento
    

    
      	
        Single‑family: más fácil, mejores tasas, down payment más bajo.
      

      	
        Multi‑family: el banco analiza ingresos de la propiedad, no solo al comprador.
      

    

    
      ✔ 2. Impuestos
    

    
      	
        Multi‑family suele tener property taxes más altos.
      

      	
        Más unidades = más valor tasado.
      

    

    
      ✔ 3. Valoración
    

    
      	
        Single‑family: se valora con comps.
      

      	
        Multi‑family: se valora con NOI y cap rate (especialmente 3–4 unidades).
      

    

    
      ✔ 4. Riesgo
    

    
      	
        SFH: si el inquilino se va → pierdes todo el ingreso.
      

      	
        MF: si un inquilino se va → los otros cubren parte del pago.
      

    

    
      ✔ 5. Mercado
    

    
      	
        SFH: más compradores → más demanda.
      

      	
        MF: más inversionistas → más análisis financiero.
      

    

    
      Cómo piensa un comprador de Single‑Family
    

    
    
      	
        seguridad
      

      	
        escuelas
      

      	
        vecindario
      

      	
        espacio
      

      	
        estabilidad
      

    

    
    
    
      Cómo piensa un inversionista de Multi‑Family
    

    
    
      	
        NOI
      

      	
        cap rate
      

      	
        cash flow
      

      	
        gastos operativos
      

      	
        vacancia
      

      	
        potencial de renta
      

    

    
    
    
      Ejemplo práctico estilo vida real
    

    
      Propiedad A — Single‑Family
    

    
      	
        Precio: $550,000
      

      	
        Renta posible: $3,200
      

    

    
    
      	
        → Cash flow: bajo o neutro
      

    

    
      Propiedad B — Triplex
    

    
      	
        Precio: $850,000
      

      	
        Rentas: $3,000 + $2,200 + $1,800
      

    

    
    
      	
        → Cash flow: alto y estable
      

    

    
    
    
    
    
      ¿Qué es una Propiedad Comercial?
    

    
    
    
      	
        tiendas
      

      	
        restaurantes
      

      	
        oficinas
      

      	
        bodegas
      

      	
        fábricas
      

      	
        centros comerciales
      

      	
        edificios de 5+ unidades residenciales
      

    

    
    
    
      Retail (Tiendas y Locales Comerciales)
    

    
      ✔ ¿Qué es retail?
    

    
    
    
      	
        tiendas
      

      	
        barberías
      

      	
        restaurantes
      

      	
        supermercados
      

      	
        farmacias
      

      	
        bodegas (delis)
      

    

    
      ✔ Características:
    

    
      	
        contratos largos (5–10 años)
      

      	
        rentas más altas
      

      	
        inquilinos más estables
      

      	
        tráfico peatonal es clave
      

    

    
      ✔ Riesgos:
    

    
      	
        depende del negocio del inquilino
      

      	
        zonas con poco tráfico → rentas bajas
      

      	
        cambios en la economía afectan ventas
      

    

    
      ✔ Qué analiza un inversionista:
    

    
      	
        ubicación
      

      	
        visibilidad
      

      	
        estacionamiento
      

      	
        tipo de negocio
      

      	
        ventas del inquilino
      

    

    
      Office (Oficinas)
    

    
      ✔ ¿Qué es office?
    

    
    
    
      	
        consultorios
      

      	
        despachos legales
      

      	
        oficinas corporativas
      

      	
        coworking
      

    

    
      ✔ Características:
    

    
      	
        contratos largos
      

      	
        inquilinos profesionales
      

      	
        mantenimiento más alto
      

      	
        más vacancia en mercados débiles
      

    

    
      ✔ Riesgos:
    

    
      	
        el trabajo remoto ha reducido demanda
      

      	
        edificios viejos requieren renovaciones costosas
      

    

    
      ✔ Qué analiza un inversionista:
    

    
      	
        ocupación del edificio
      

      	
        calidad del edificio (Class A, B, C)
      

      	
        ubicación corporativa
      

      	
        accesibilidad
      

    

    
      Industrial (Bodegas, Almacenes y Fábricas)
    

    
      ✔ ¿Qué es industrial?
    

    
    
      	
        almacenamiento
      

      	
        distribución
      

      	
        manufactura
      

      	
        logística
      

    

    
    
      	
        warehouses
      

      	
        fulfillment centers
      

      	
        talleres
      

      	
        plantas de producción
      

    

    
      ✔ Características:
    

    
      	
        contratos muy largos (10–20 años)
      

      	
        inquilinos estables
      

      	
        mantenimiento bajo
      

      	
        alta demanda por comercio electrónico
      

    

    
      ✔ Riesgos:
    

    
      	
        zonas industriales pueden tener restricciones
      

      	
        contaminación o requisitos ambientales
      

    

    
      ✔ Qué analiza un inversionista:
    

    
      	
        acceso a autopistas
      

      	
        altura del techo
      

      	
        capacidad de carga
      

      	
        espacio para camiones
      

    

    
      Cómo se valoran las propiedades comerciales
    

    
    
      	
        NOI (Net Operating Income)
      

      	
        Cap Rate
      

      	
        Ingresos del inquilino
      

      	
        Estabilidad del contrato (lease)
      

    

    
    
      Qué es una propiedad Mixed‑Use
    

    
    
    
      	
        Tienda abajo + apartamentos arriba
      

      	
        Restaurante abajo + oficinas arriba
      

      	
        Bodega pequeña abajo + estudio arriba
      

    

    
      ✔ Por qué son importantes:
    

    
      	
        Generan dos tipos de ingresos
      

      	
        Son muy buscadas por inversionistas
      

      	
        Tienen ventajas fiscales y de valorización
      

      	
        Funcionan bien en zonas urbanas con alto tráfico
      

    

    
      Cómo funciona el Zoning en Nueva York
    

    
    
    
      ✔ R — Residential
    

    
    
      ✔ C — Commercial
    

    
    
      ✔ M — Manufacturing / Industrial
    

    
    
      ✔ MX — Mixed‑Use
    

    
    
      ✔ C1 / C2 Overlays
    

    
    
    
    
      FAR: el número que define cuánto puedes construir
    

    
    
    
      	
        Lote: 2,000 sq ft
      

      	
        FAR: 3.0
      

    

    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
      ✔ Ingresos comerciales
    

    
    
      ✔ Ingresos residenciales
    

    
    
      ✔ NOI (Net Operating Income)
    

    
    
      ✔ Cap Rate
    

    
    
      ✔ Zoning y potencial
    

    
    
      Ejemplo práctico estilo vida real
    

    
    
      ✔ Ingresos:
    

    
      	
        Local comercial: $4,000
      

      	
        Apto 1: $2,200
      

    

    
    
      	
        → Total ingresos: $8,200
      

    

    
      ✔ Gastos:
    

    
      	
        Taxes: $1,000
      

      	
        Insurance: $300
      

      	
        Mantenimiento: $400
      

    

    
    
      	
        → Total gastos: $2,000
      

    

    
      ✔ NOI:
    

    
    
    
      ✔ Cap Rate (precio: $1,200,000):
    

    
    
    
    
    
    
      NOI — Net Operating Income
    

    
    
    
    
      ✔ Ingresos:
    

    
      	
        Rentas
      

      	
        Laundry
      

      	
        Storage
      

      	
        Parking
      

    

    
      ✔ Gastos operativos:
    

    
      	
        Taxes
      

      	
        Insurance
      

      	
        Mantenimiento
      

      	
        Reparaciones
      

      	
        Property management
      

      	
        Utilities (si el dueño las paga)
      

    

    
    
    
      Cap Rate — Capitalization Rate
    

    
    
    
    
      	
        NOI: $60,000
      

      	
        Precio: $1,000,000
      

    

    
    
      ✔ Interpretación:
    

    
      	
        Cap rate alto → más retorno, más riesgo
      

      	
        Cap rate bajo → menos retorno, menos riesgo
      

    

    
      ✔ Rangos típicos en NY:
    

    
      	
        Manhattan: 3%–4%
      

      	
        Brooklyn: 4%–6%
      

      	
        Queens/Bronx: 5%–7%
      

      	
        Upstate: 7%–10%
      

    

    
      Cash Flow — Flujo de Caja
    

    
    
    
      ✔ Tipos:
    

    
      	
        Positivo: la propiedad te deja dinero
      

      	
        Negativo: tú pones dinero
      

      	
        Neutro: la propiedad se mantiene sola
      

    

    
    
      Cómo se conectan los tres
    

    
      	
        NOI mide la salud del edificio
      

      	
        Cap Rate mide el retorno de la inversión
      

      	
        Cash Flow mide tu ganancia mensual
      

    

    
    
      Ejemplo práctico estilo vida real
    

    
    
      ✔ Ingresos:
    

    
      	
        Local comercial: $4,000
      

      	
        Apto 1: $2,200
      

    

    
    
      	
        → Total ingresos: $8,200
      

    

    
      ✔ Gastos:
    

    
      	
        Taxes: $1,000
      

      	
        Insurance: $300
      

      	
        Mantenimiento: $400
      

    

    
    
      	
        → Total gastos: $2,000
      

    

    
      ✔ NOI:
    

    
    
    
      ✔ Cap Rate (precio: $1,200,000):
    

    
    
      ✔ Cash Flow (hipoteca: $5,000/mes):
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          Documento sin título
        


        		
          TOMO 1 — Fundamentos del Mundo Inmobiliario
          
            		
              Incluye Módulos 1, 2 y 3
              
                		
                  ¿Qué es “Real Estate”?
                


                		
                  1. Completar el curso de 77 horas aprobado por el estado
                


                		
                  2. Pasar el examen estatal
                


                		
                  3. Afiliarte a un broker
                


                		
                  1. Lealtad
                


                		
                  2. Confidencialidad
                


                		
                  3. Divulgación completa
                


                		
                  4. Obediencia
                


                		
                  5. Contabilidad
                


                		
                  6. Cuidado y diligencia
                


                		
                  Caso 1: El cliente te dice su presupuesto máximo
                


                		
                  Caso 2: Una propiedad tiene un defecto que no se ve
                


                		
                  Caso 3: Un comprador quiere hacer una oferta baja
                


                		
                  Caso 4: Tienes un interés personal en la propiedad
                


                		
                  Agency = Responsabilidad + Confianza + Ley
                


                		
                  Client (Cliente)
                


                		
                  Customer (Consumidor)
                


                		
                  1. Consent (Consentimiento)
                


                		
                  2. Control (Control)
                


                		
                  Dual Agency limita tus deberes fiduciarios.
                


                		
                  Consentimiento informado por escrito
                


                		
                  OLD CAR
                


              


            


            		
              O – Obedience (Obediencia)
            


            		
              L – Loyalty (Lealtad)
            


            		
              D – Disclosure (Divulgación completa)
            


            		
              C – Confidentiality (Confidencialidad)
            


            		
              A – Accounting (Contabilidad)
            


            		
              R – Reasonable Care (Cuidado y diligencia)
              
                		
                  Ejemplo 1: El comprador te dice su presupuesto máximo
                


                		
                  Ejemplo 2: El vendedor recibe varias ofertas
                


                		
                  Ejemplo 3: El cliente quiere hacer una oferta baja
                


                		
                  Ejemplo 4: El cliente te da un depósito
                


                		
                  Ejemplo 5: El cliente te pregunta sobre un defecto
                


                		
                  “At first substantive contact.”
                


                		
                  1. Seller’s Agent
                


                		
                  2. Buyer’s Agent
                


                		
                  3. Broker’s Agent
                


                		
                  4. Dual Agent
                


                		
                  5. Dual Agent with Designated Sales Agents
                


                		
                  6. Confirmation of Agency
                


                		
                  Paso 1 — Identificar el tipo de Agency
                


                		
                  Paso 2 — Explicar el formulario
                


                		
                  Paso 3 — Firmas
                


                		
                  Paso 4 — Entregar copia
                


                		
                  Paso 5 — Si el cliente NO quiere firmar
                


                		
                  1. Al cliente
                


                		
                  2. A ti como agente
                


                		
                  3. A tu broker
                


                		
                  Las prácticas seguras incluyen:
                


                		
                  1. Documentación clara
                


                		
                  2. Confirmación por email o texto
                


                		
                  3. No dar asesoría legal
                


                		
                  4. No dar asesoría financiera
                


                		
                  5. Seguridad física en showings
                


                		
                  6. Manejo seguro de llaves
                


                		
                  7. No discriminar
                


                		
                  Ejemplo 1 — Confidencialidad
                


                		
                  Ejemplo 2 — Conflicto de Interés
                


                		
                  Ejemplo 3 — Práctica Segura
                


                		
                  Ejemplo 4 — Seguridad física
                


                		
                  D – E – E – P – C
                


              


            


            		
              D — Disposition (Disposición)
            


            		
              E — Enjoyment (Disfrute / Uso pacífico)
            


            		
              E — Exclusion (Exclusión)
            


            		
              P — Possession (Posesión)
            


            		
              C — Control (Control)
            


          


        


        		
          Ejemplos reales para el examen
          
            		
              Ejemplo 1 — Disposition
              
                		
                  Ejemplo 2 — Exclusion
                


                		
                  Ejemplo 3 — Control
                


                		
                  Ejemplo 4 — Enjoyment
                


                		
                  Ejemplo 5 — Possession
                


                		
                  Frase clave del curso:
                


                		
                  Frase clave del curso:
                


                		
                  Tangible Property (Propiedad Tangible)
                


                		
                  Intangible Property (Propiedad Intangible)
                


                		
                  Frase clave del curso:
                


                		
                  Pregunta típica:
                


                		
                  Pregunta típica:
                


                		
                  Pregunta típica:
                


                		
                  Características clave:
                


                		
                  ✔️ Intereses separados
                


                		
                  ✔️ Derecho de heredar (NO hay survivorship)
                


                		
                  ✔️ Libre transferencia
                


                		
                  ✔️ Uso compartido
                


                		
                  Metáfora cultural:
                


                		
                  ⭐ Right of Survivorship (Derecho de Supervivencia)
                


                		
                  Requisitos: Las “4 Unities”
                


                		
                  Metáfora cultural:
                


                		
                  Características:
                


                		
                  ✔️ Right of Survivorship
                


                		
                  ✔️ Protección contra deudas individuales
                


                		
                  ✔️ Ambos deben firmar para vender
                


                		
                  ✔️ Solo se rompe por:
                


                		
                  Metáfora cultural:
                


                		
                  Pregunta:
                


                		
                  Pregunta:
                


                		
                  Pregunta:
                


                		
                  Tenancy by the Entirety solo existe entre esposos.
                


                		
                  ✔️ Right of Survivorship
                


                		
                  ✔️ Protección contra deudas individuales
                


                		
                  ✔️ Ambos deben firmar para vender o hipotecar
                


                		
                  ✔️ Solo se rompe por:
                


                		
                  ✔️ Si la propiedad está en Tenancy by the Entirety
                


                		
                  ✔️ Si la propiedad está solo a nombre de uno
                


                		
                  Pregunta:
                


                		
                  Pregunta:
                


                		
                  Pregunta:
                


              


            


          


        


        		
          TOMO 2 — Contratos, Transacciones y Finanzas Inmobiliarias
          
            		
              Colección: Curso Completo de Bienes Raíces de NY
              
                		
                  Estructura Original — by Jean Rivera
                


              


            


            		
              MÓDULO 4 — Transacciones Inmobiliarias (Real Estate Transactions)
            


            		
              MÓDULO 5 — Contratos Inmobiliarios (Real Estate Contracts)
            


            		
              MÓDULO 6 — Finanzas y Préstamos (Finance & Loans)
            


          


        


        		
          Propósito del Tomo 2
          
            		
              R1 – Residencial de baja densidad
              
                		
                  R2 – Residencial unifamiliar tradicional
                


                		
                  R3 – Residencial de baja a media densidad
                


                		
                  C1 – Comercio ligero
                


                		
                  C2 – Comercio más amplio
                


                		
                  1. Estructura
                


                		
                  2. Seguridad contra incendios
                


                		
                  3. Electricidad
                


                		
                  4. Plomería
                


                		
                  5. Ventilación y HVAC
                


                		
                  6. Accesibilidad (ADA)
                


                		
                  ✔ El gobierno sí debe pagar compensación justa.
                


                		
                  ✔ ¿Para qué la usa el gobierno?
                


                		
                  ✔ ¿Cómo funciona?
                


                		
                  ✔ Puntos clave:
                


                		
                  ✔ Tipos de impuestos relacionados con bienes raíces:
                


                		
                  ✔ El dueño cambia el uso
                


                		
                  ✔ El uso se abandona
                


                		
                  ✔ Hay una destrucción significativa
                


                		
                  ✔ Se amplía o modifica
                


              


            


            		
              “Qué es un contrato y cómo funciona en bienes raíces”
              
                		
                  ✔ Si aceptas tal cual → es Acceptance.
                


                		
                  ✔ Si cambias algo → NO es Acceptance. Es una Counteroffer.
                


                		
                  ✔ Offer
                


                		
                  ✔ Acceptance
                


                		
                  ✔ Consideration
                


                		
                  ✔ Qué establece:
                


                		
                  ✔ Tipos de Listing:
                


                		
                  ✔ ¿Por qué es importante?
                


                		
                  ✔ Qué establece:
                


                		
                  ✔ Tipos:
                


                		
                  ✔ ¿Por qué es importante?
                


                		
                  ✔ Qué incluye:
                


                		
                  ✔ Quién lo prepara
                


                		
                  ✔ ¿Por qué es crucial?
                


                		
                  ✔ Listing Agreement
                


                		
                  ✔ Buyer Agency Agreement
                


                		
                  ✔ Purchase Agreement
                


                		
                  ✔ ¿Qué revisa el inspector?
                


                		
                  ✔ ¿Qué pasa si encuentra problemas?
                


                		
                  ✔ Por qué es importante
                


                		
                  ✔ ¿Qué opciones tiene el comprador?
                


                		
                  ✔ Por qué es importante
                


                		
                  ✔ ¿Qué dice esta cláusula?
                


                		
                  ✔ ¿Qué pasa si NO hay mortgage contingency?
                


                		
                  ✔ Más contingencias → más protección para el comprador
                


                		
                  ✔ Menos contingencias → oferta más atractiva para el vendedor
                


              


            


            		
              “Breach of Contract y Remedies”
              
                		
                  ✔ Material Breach
                


                		
                  ✔ Minor Breach
                


              


            


            		
              1. Specific Performance
            


            		
              2. Liquidated Damages
            


            		
              3. Compensatory Damages
            


            		
              4. Rescission
            


            		
              5. Injunction
              
                		
                  ✔ Purchase Price
                


                		
                  ✔ Earnest Money Deposit
                


                		
                  ✔ Balance at Closing
                


              


            


            		
              “Cómo funciona una Hipoteca (Mortgage) — Explicado Simple”
              
                		
                  ✔ 1. Promissory Note (Pagaré)
                


                		
                  ✔ 2. Mortgage (Hipoteca)
                


                		
                  ✔ 1. Borrower (Comprador)
                


                		
                  ✔ 2. Property (Propiedad)
                


                		
                  ✔ 3. Risk (Riesgo total)
                


              


            


            		
              “Tipos de Préstamos (Loan Types): FHA, VA, Conventional y Jumbo”
              
                		
                  ✔ Características principales:
                


                		
                  ✔ Requisito clave:
                


                		
                  ✔ Propiedades permitidas:
                


                		
                  ✔ Beneficios:
                


                		
                  ✔ Requisitos:
                


                		
                  ✔ Tipos:
                


                		
                  ✔ Requisitos:
                


                		
                  ✔ Características:
                


                		
                  ✔ Por qué existe:
                


                		
                  ✔ FHA
                


                		
                  ✔ VA
                


                		
                  ✔ Conventional
                


                		
                  ✔ Jumbo
                


              


            


            		
              “Intereses, Puntos (Points), APR y Costos de Cierre (Closing Costs)”
              
                		
                  ✔ Dos tipos:
                


                		
                  ✔ Cómo afecta al comprador:
                


                		
                  ✔ 1 Point = 1% del monto del préstamo
                


                		
                  ✔ Tipos:
                


                		
                  ✔ ¿Conviene pagar puntos?
                


                		
                  ✔ Diferencia clave:
                


                		
                  ✔ Incluyen:
                


                		
                  ✔ Rango típico:
                


                		
                  ✔ Importante:
                


              


            


            		
              “Proceso de Underwriting y Aprobación (Underwriting & Loan Approval)”
            


            		
              ✔ 1. Borrower (Comprador)
            


            		
              ✔ 2. Property (Propiedad)
            


            		
              ✔ 3. Loan Program (Tipo de préstamo)
              
                		
                  CLEAR TO CLOSE (Listo para Cerrar)
                


                		
                  ✔ ¿Cuándo ocurre un Default?
                


                		
                  ✔ ¿Qué hace el banco?
                


                		
                  ✔ Etapas típicas:
                


                		
                  ✔ Consecuencias para el dueño:
                


                		
                  ✔ ¿Por qué se llama Short Sale?
                


                		
                  ✔ ¿Qué se necesita?
                


                		
                  ✔ Beneficios para el dueño:
                


                		
                  ✔ Beneficios para el comprador:
                


                		
                  ✔ Default
                


                		
                  ✔ Foreclosure
                


                		
                  ✔ Short Sale
                


                		
                  ✔️ 1. El banco no presta dinero sin un appraisal
                


                		
                  ✔️ 2. El appraisal puede matar el deal
                


                		
                  ✔️ 3. Protege al comprador
                


                		
                  ✔️ 4. Afecta renegociaciones
                


                		
                  ✔️ También llamado: Sales Comparison Approach
                


                		
                  Idea clave:
                


                		
                  Cuándo se usa:
                


                		
                  Idea clave:
                


                		
                  Cuándo se usa:
                


              


            


          


        


        		
          Reglas de oro para elegir buenos comps
          
            		
              ✔️ 1. Misma zona (ideal: 0.25 millas o menos)
              
                		
                  ✔️ 2. Vendidos recientemente (ideal: últimos 3–6 meses)
                


                		
                  ✔️ 3. Misma categoría
                


                		
                  ✔️ 4. Tamaño similar
                


                		
                  ✔️ 5. Condición similar
                


                		
                  Paso 1 — Identifica 3 a 6 comps fuertes
                


                		
                  Paso 2 — Compara características clave
                


                		
                  Paso 3 — Ajusta diferencias
                


                		
                  Paso 4 — Calcula el rango de valor
                


                		
                  Paso 5 — Determina el valor probable
                


                		
                  Idea clave:
                


                		
                  ✔️ Renovaciones recientes = valor más alto
                


                		
                  ✔️ Deferred maintenance = valor más bajo
                


                		
                  Ejemplo:
                


                		
                  ✔️ Positivos
                


                		
                  ✔️ Negativos
                


                		
                  Idea clave:
                


                		
                  ✔️ 1. Assessed Value (Valor Tasado)
                


                		
                  ✔️ 2. Tax Rate (Tasa de Impuesto)
                


              


            


          


        


        		
          Fórmula oficial
        


        		
          Ejemplo práctico estilo examen
          
            		
              “Exenciones, Deducciones y Beneficios Fiscales en Bienes Raíces”
              
                		
                  Exenciones comunes:
                


                		
                  Deducciones comunes:
                


                		
                  ✔️ 1. Mortgage Interest Deduction
                


                		
                  ✔️ 2. Property Tax Deduction
                


                		
                  ✔️ 3. Capital Gains Exclusion (cuando vendes)
                


                		
                  ✔️ 1. Depreciación
                


                		
                  ✔️ 2. Deducción de gastos operativos
                


                		
                  ✔️ 3. 1031 Exchange
                


                		
                  ✔ ¿Qué pasa cuando hay inflación?
                


                		
                  ✔ ¿Por qué suben los precios de las casas?
                


                		
                  ✔ ¿Qué pasa con las hipotecas?
                


                		
                  ✔ Alta demanda + baja oferta = precios suben
                


                		
                  ✔ Baja demanda + alta oferta = precios bajan
                


                		
                  ✔ ¿Qué afecta la demanda?
                


                		
                  ✔ ¿Qué afecta la oferta?
                


                		
                  ✔ Tasas bajan → demanda sube
                


                		
                  ✔ Tasas suben → demanda baja
                


                		
                  ✔ Efecto psicológico
                


                		
                  ✔ Entender cuándo es buen momento para comprar o vender
                


                		
                  ✔ Explicar al cliente por qué los precios se mueven
                


                		
                  ✔ Anticipar cambios en el mercado
                


                		
                  ✔ Ajustar estrategias
                


              


            


          


        


        		
          Fase 1 — Expansión
          
            		
              ✔ Características:
              
                		
                  ✔ Impacto en bienes raíces:
                


                		
                  ✔ Cómo actuar como agente:
                


              


            


          


        


        		
          Fase 2 — Pico (Peak)
          
            		
              ✔ Características:
              
                		
                  ✔ Impacto en bienes raíces:
                


                		
                  ✔ Señales de alerta:
                


              


            


          


        


        		
          Fase 3 — Contracción / Recesión
          
            		
              ✔ Características:
              
                		
                  ✔ Impacto en bienes raíces:
                


                		
                  ✔ Oportunidades:
                


              


            


          


        


        		
          Fase 4 — Recuperación
          
            		
              ✔ Características:
              
                		
                  ✔ Impacto en bienes raíces:
                


                		
                  ✔ Momento clave:
                


              


            


          


        


        		
          Cómo afectan los ciclos al comprador y al vendedor
          
            		
              ✔ En expansión:
              
                		
                  ✔ En recesión:
                


                		
                  ✔ En recuperación:
                


              


            


          


        


        		
          Ejemplo práctico estilo vida real
          
            		
              ✔ Características:
              
                		
                  ✔ Ventajas:
                


                		
                  ✔ Desventajas:
                


              


            


          


        


        		
          ¿Qué es una Multi‑Family?
          
            		
              ✔ Tipos:
              
                		
                  ✔ Ventajas:
                


                		
                  ✔ Desventajas:
                


              


            


          


        


        		
          Diferencias clave que todo agente debe dominar
          
            		
              ✔ 1. Financiamiento
              
                		
                  ✔ 2. Impuestos
                


                		
                  ✔ 3. Valoración
                


                		
                  ✔ 4. Riesgo
                


                		
                  ✔ 5. Mercado
                


              


            


          


        


        		
          Cómo piensa un comprador de Single‑Family
        


        		
          Cómo piensa un inversionista de Multi‑Family
        


        		
          Ejemplo práctico estilo vida real
          
            		
              Propiedad A — Single‑Family
              
                		
                  Propiedad B — Triplex
                


              


            


          


        


        		
          ¿Qué es una Propiedad Comercial?
        


        		
          Retail (Tiendas y Locales Comerciales)
          
            		
              ✔ ¿Qué es retail?
              
                		
                  ✔ Características:
                


                		
                  ✔ Riesgos:
                


                		
                  ✔ Qué analiza un inversionista:
                


              


            


          


        


        		
          Office (Oficinas)
          
            		
              ✔ ¿Qué es office?
              
                		
                  ✔ Características:
                


                		
                  ✔ Riesgos:
                


                		
                  ✔ Qué analiza un inversionista:
                


              


            


          


        


        		
          Industrial (Bodegas, Almacenes y Fábricas)
          
            		
              ✔ ¿Qué es industrial?
              
                		
                  ✔ Características:
                


                		
                  ✔ Riesgos:
                


                		
                  ✔ Qué analiza un inversionista:
                


              


            


          


        


        		
          Cómo se valoran las propiedades comerciales
        


        		
          Qué es una propiedad Mixed‑Use
          
            		
              ✔ Por qué son importantes:
            


          


        


        		
          Cómo funciona el Zoning en Nueva York
          
            		
              ✔ R — Residential
              
                		
                  ✔ C — Commercial
                


                		
                  ✔ M — Manufacturing / Industrial
                


                		
                  ✔ MX — Mixed‑Use
                


                		
                  ✔ C1 / C2 Overlays
                


              


            


          


        


        		
          FAR: el número que define cuánto puedes construir
          
            		
              ✔ Ingresos comerciales
              
                		
                  ✔ Ingresos residenciales
                


                		
                  ✔ NOI (Net Operating Income)
                


                		
                  ✔ Cap Rate
                


                		
                  ✔ Zoning y potencial
                


              


            


          


        


        		
          Ejemplo práctico estilo vida real
          
            		
              ✔ Ingresos:
              
                		
                  ✔ Gastos:
                


                		
                  ✔ NOI:
                


                		
                  ✔ Cap Rate (precio: $1,200,000):
                


              


            


          


        


        		
          NOI — Net Operating Income
          
            		
              ✔ Ingresos:
              
                		
                  ✔ Gastos operativos:
                


              


            


          


        


        		
          Cap Rate — Capitalization Rate
          
            		
              ✔ Interpretación:
              
                		
                  ✔ Rangos típicos en NY:
                


              


            


          


        


        		
          Cash Flow — Flujo de Caja
          
            		
              ✔ Tipos:
            


          


        


        		
          Cómo se conectan los tres
        


        		
          Ejemplo práctico estilo vida real
          
            		
              ✔ Ingresos:
              
                		
                  ✔ Gastos:
                


                		
                  ✔ NOI:
                


                		
                  ✔ Cap Rate (precio: $1,200,000):
                


                		
                  ✔ Cash Flow (hipoteca: $5,000/mes):
                


              


            


          


        


      


    
  

