요즘 같은 시장에서 집을 잘 팔 수 있는 전략

소위 구매자의 시장이라고 하는 요즘과 같은 주택시장 상황에서 집을 팔기 위해서는 단순히 리스팅을 한 다음 기다리고 있어서 만은 안되고 실제로 집을 팔기 위해서 상당한 노력을 기울여야만 한다. 어느 누구도 이러한 시장 상황에서 집 팔기를 원치 않겠지만 그렇다고 해서 집을 팔기가 아주 불가능 한 것 만은 아니다. 긍정적인 자세와 효과적인 매매 전략을 가진다면 요즘처럼 어려운 상황에서도 주택 매매가 가능할 수 있다. 따라서 이번 칼럼에서는 주택 매매를 위한 몇 가지 효과적인 전략을 살펴보고자 한다.
1. 시장 상황을 파악한다.
집을 팔기 위해서 중요한 사항 중 하나는 매매하고자 하는 주택의 현 가치와 경쟁 매물을 포함한 시장의 동향을 파악하는 일이다. 대부분의 사람들은 다른 경쟁 매물이 실제로 매매되는 가격이나 리스팅된 가격을 무시하고 자신이 받으려고 하는 금액으로 리스팅 하려고 하는 우를 범하게 되는데 이러한 경우 매매하는데 상당한 어려움이 초래될 수 있다.
2. 적정한 리스팅 가격을 산정한다.
근래와 같이 주택의 매매가 감소하고 가격이 떨어지는 상황에서 좋은 가격으로 집을 파는 것은 결코 쉬운 일이 아니라고 할 수 있다. 따라서 작년에 옆집이 팔린 가격 정도는 받아야겠다고 고집을 부리는 대신에 주변의 경쟁 매물들이 어느 정도 가격에 리스팅 되어있는지를 확인하고 이러한 매물들보다 다만 몇 천불이라도 낮게 리스팅 한다면 보다 많은 구매자들을 끌어 모을 수가 있을 것이다.
3. 집을 최상의 상태로 유지한다.

구매자들에게 돋보이게 하기 위해서는 집을 최상의 상태로 유지하는 것이 필요한데 이를 위해서는 수리가 필요한 부분은 손을 보고, 새 페인트칠을 하며, 정원을 다듬고, 집안의 불필요한 물건들은 치워서 구매자들로 하여금 사고자 하는 집에 호감을 갖게 하도록 한다. 집을 좀더 돋보이게 하기 위해서는 전문적인 홈스테이징(Home Staging) 서비스를 이용하여 집을 장식하는 방법을 강구할 수도 있다.
4. 적극적으로 홍보한다.

MLS(Multiple Listing Service)에 올리는 것 이외에도 지역 신문에 광고를 하거나 집이 쉽게 눈에 뜨이도록 집 주변에 여러 개의 사인을 세우고 또한 집 앞에는 집 안팎의 사진이 담겨있는 광고지(Flyer)를 놓아두는 등 적극적인 홍보를 하는 것이 필요하다. 최근에는 여러 사람들이 들어가서 볼 수 있는 부동산 관련 웹사이트에 집과 집 주변의 모습을 담은 비디오(Virtual Tour)를 볼 수 있도록 하는 방법도 많이 사용되고 있다. 
5. 잠재 구매자들에게 적극적으로 집을 보여주도록 한다.

부동산 에이전트가 집을 보여주겠다고 하면 까다롭게 굴지 말고 언제라도 집을 보여줄 수 있도록 협조한다.

6. 집의 장점이 최대한 들어나도록 한다.

잠재 구매자가 집을 보러 왔을 때 인상에 남을 수 있도록 미리 벽난로를 켜놓고 부엌에서는 빵을 굽는 냄새가 나도록 하고 은은하게 음악을 틀어놓으며 집안의 모든 조명을 켜놓는 등 집에서 보여줄 수 있는 것들이 최대한 돋보이도록 한다.

7. 구매자에게 선물을 제안한다.

단순히 집의 가격을 깎아주는 것 외에도 기발한 아이디어의 선물을 잠재 구매자에게 제안하도록 한다. 예를 들어서 주방기구를 새로 바꾸어 준다거나 아니면 부부가 멕시코여행을 다녀오도록 해주는 것과 같이 기발한 선물을 제안한다면 구매자들의 마음을 움직일 수도 있을 것이다.
8. 구매자에게 유리한 구매 조건을 제안한다.

구매자의 형편에 맞도록 구매 조건을 제안할 경우 낮은 가격 이상의 효과를 낼 수가 있다. 이러한 조건으로 잔금을 지불하는 시점을 최대한 구매자의 형편에 맞추어 주거나 집을 파는 사람이 구매자의 몰기지 일부를 안는 등의 방법 등을 생각해 볼 수 있다.

9. 처음 들어오는 구매 오퍼를 신중하게 검토한다.

집을 팔려고 리스팅한 후 얼마 되지 않아서 오퍼(Offer)가 들어오는 경우 많은 사람들이 이러한 오퍼를 받아들이지 않고 좀더 기다려 보려고 하는 경향이 있는데 처음에 들어오는 오퍼가 최상의 오퍼가 될 수 있다는 가능성을 배제하지 말고 첫 오퍼를 신중하게 검토하도록 한다.

