집을 팔 때 저지르기 쉬운 7가지 실수

첫 번째 실수 : 리스팅 가격을 너무 높이 책정한다.

집을 팔고자 할 때 조금이라도 집 값을 더 많이 받고 싶어하는 것은 너무나 당연한 일이다. 하지만 진짜로 집값을 많이 받기 위해서는 리스팅 가격을 지나치게 높이 책정하지 않는 것이 좋다. 리스팅 가격이 지나치게 높은 경우 잠재 구매자들은 실제로 집을 보기도 전에 이러한 리스팅을 관심 밖으로 미루어 놓을 수 있고 또한 오퍼 가격을 높게 써야 한다는 부담감을 느낄 수 있기 때문이다. 

두 번째 실수 : 높은 감정가를 기대한다.

요즘과 같은 시장에서는 흔치 않은 일이지만 지난 몇 년 동안과 같이 호황을 누렸던 주택시장에서는 주택 융자를 알선하는 금융기관에서 주택 감정가를 부풀려서 고객들로 하여금 지나치게 높은 기대치를 갖도록 하는 경우가 있었다. 현실적인 감정가 또는 리스팅 가격을 파악할 수 있는 가장 좋은 방법은 부동산 에이전트로 하여금 최근에 그 지역에서 매매된 거래를 근거로 한 가격비교분석(CMA : Comparative Market Analysis)을 통해서 가격을 산정하는 것이다.
세 번째 실수 : 집을 꾸미지 않는다.

집을 팔려고 내 놓았을 때는 구매자들에게 잘 보일 수 있도록 집을 최대한 꾸미는 것(showcasing of your home)이 중요하다. 수리가 필요한 곳은 손을 보고 청결한 느낌을 주도록 노력하며 조명을 비롯해서 가전제품들이 제대로 작동하도록 하고 기타 붙박이 시설 들이 흠 없이 보이도록 할 필요가 있다. 왜냐하면 조금만 신경을 쓰면 되는 이러한 일들을 소홀히 했을 때 잠재 구매자들을 쫓아 버리는 결과를 초래할 수 있기 때문이다.
네 번째 실수 : 집을 보여주면서 딱딱한 인상을 준다.

흔치는 않지만 구매자들이 집을 보러 왔을 때 집 주인이 집에 있는 경우가 있는데 이러한 경우 자칫 집 주인들이 잠재 구매자들에게 본의 아니게 딱딱하거나 까다로운 인상을 줄 수가 있다. 따라서 가능하면 집 주인은 집을 보러 왔을 때 집에 있지 않는 것이 좋다. 
다섯 번째 실수 : 관심을 보이는 사람들은 모두 집을 살 수 있는 가능성이 있는 것으로 기대한다.

종종 집 앞의 사인을 보고 들어와서 집에 대해서 문의를 하는 사람들이 있는데 이러한 사람들 대부분이 당장 집을 사기에는 요원한 사람들인 경우가 많다. 흔히 부동산 에이전트 없이 찾아오는 사람들의 경우 당장 구체적인 구매 계획 없이 일단 시장에 나와있는 물건들이 어떤 것들이 있는지 보러 다니는 사람들이 대부분이라고 할 수 있다. 리스팅을 담당한 부동산 에이전트들의 역할은 진짜로 구매 의사가 있는 잠재 구매자들을 식별해서 리스팅을 한 고객들이 쓸데 없는 시간과 노력을 낭비하지 않도록 도와 줄 수 있어야 한다.
여섯 번째 실수 : 주택 매매 계약에 관련된 권리 및 의무와 책임에 대한 이해가 부족하다.
주택 매매를 할 때 관련 매매계약서를 잘 이해하는 것은 매우 중요한 일이다. 주택 매매계약서는 법적으로 의무와 책임이 수반되는 계약서인 만큼 비록 복잡하고 어려운 부분이 있다 하더라도 계약서에 관한 전반적인 사항들을 충분히 이해하는 것이 필요하다. 이러한 이해가 부족한 경우 본의 아니게 큰 피해를 볼 수도 있기 때문이다. 예를 들어서 지을 구매할 때 현재의 상태 그대로(as is)로 구매하는 것인지? 제한 조건(deed restrictions) 및 구획조건(zoning) 등이 향 후 매매에 영항을 미치지는 않는지? 등을 정확히 파악할 필요가 있다.
일곱 번째 실수 : 리스팅에 대한 마케팅이나 광고를 적극적으로 하지 않는다.

부동산 에이전트로 하여금 이러한 일이 생기지 않도록 리스팅에 대한 적극적인 홍보를 하도록 한다. 그리고 부동산 에이전트가 집을 보여달라고 하는 요청을 놓치지 않도록 하고 집 주인으로서도 집을 보여달라고 요청하는 잠재 구매자들의 요구가 항상 받아들여 질 수 있도록 협조 하도록 한다.

