





Recomiendo esta inmobiliaria al 100%
por la buena comunicacion, seriedad,
gestion y por la estupenda atencion.
Gracias a Anna que fue la primera
persona que me atendid, siempre
informandome de la tramitacion inicial.
Agradecerle en especial a Natalie, por la
gestion y transaccion de toda la venta
de la propiedad de mis padres. Un 10
como profesional y persona, con un trato
siempre agradable. Te resuelve todas las
dudas, preguntas y te informa de todo
sin demora. Son muy efectivos, asi que
si quieres vender o comprar estaran en
buenas manos.

Noelia M. M

cardenas-grancanaria.com
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PREPARE SU
CASA PARA LA
VENTA

cTiene su casa un aspecto
atractivo? Para vender su
casa el comprador tiene
que poder imaginarla
como el hogar en el que le
gustaria vivir.

14 cardenas-grancanaria.com

1. BUENA PRIMERA =N
IMPRESION

Como para todo en la vida,
también existe una primera vez
en la que el comprador visite su
casay tiene que causar la mejor
impresion posible.

Ojo al dato: “El 80 % de los
compradores saben si una
casa es la que estan buscando
tras su primera visita.

2. LUZ Y TEMPERATURA '
AGRADABLE

Aproveche la luz natural de
Gran Canaria y deje que los
compradores puedan ver lo
luminosa que es su casa. Recoja
lascortinas,abralasventanasy,si
fuera necesario, encienda el aire
acondicionado hasta conseguir
la temperatura adecuada. No se
olvide de comprobar que todas
las bombillas encienden.

3. PAREDES, PUERTAS m
Y VENTANAS PERFECTAS

Pinte las paredes de su casa
con colores neutros para que
el comprador se lleve una
imagen mas positiva. Si alguna
humedad se interpone en su
camino, es mejor arreglarla en
su origen y no solo ocultarla
con pintura porque tarde o
temprano volvera a aparecer.
Compruebe también que todas
las puertas y ventanas cumplen
su funcion perfectamente vy
irevise todos los bombillos!



+

4. BANOS Y COCINA IMPECABLES

Son dos de las estancias de la
casa en las que mas se fijan los
compradores. Por esta razén es
imprescindible realizar una buena
limpieza. La griferia tiene que brillar,
la cortina de ducha mejorsies nueva,
compruebe las juntas, elimine las
siliconas oscurecidas y mantenga
las superficies lo mas despejadas
posibles.

8
5. NEUTRALIDAD Eﬂ

El comprador tiene que poder
imaginarse en suUu nueva casa.
Objetos demasiado  personales
como fotos y otras decoraciones
haran que se sienta como invasor
de un espacio ajeno y le costara
mMucho mas imaginarse que es suyo.
Lo ideal es lograr algo parecido a las
habitaciones de hotel.

6. PEQUENOS CAMBIOS, ¢
GRANDES RESULTADOS 7~

Realizar pequenas inversiones para
reparar o renovar algunos detalles
de su casa hara que el valor de la
vivienda pueda incrementarse
en miles de euros a los ojos del
comprador.

0
7. LAS MASCOTAS %

No podemos adivinar si los
posibles compradores tienen
alergia o miedo a alguna de
nuestras mascotas o si se van a
sentirincémodos por su presencia.
Lo mejor en estos casos es
mantenerlas fuera de casa durante
la visita. Aproveche para pasear
con ellas durante ese rato.

*
8. ORDEN, ESPACIO || |—.
Y AMPLITUD -

Los compradores buscan un hogar
en el que poder guardar todas sus
pertenencias. Una casa en la que
reine el orden y que cuente con
armarios y trasteros despejados
ayudara a que puedan imaginar el
espacio real de lavivienda. También
es aconsejable retirar todos
aquellos mueblesinnecesariosy los
objetos de decoracion que puedan
recargar el espacio. Lo mismo
sucede con las zonas exteriores
de la vivienda como pueden ser el
jardin o la piscina.
&

9. OLORES AGRADABLES Z2—=;

Ayudan a crear una imagen
positiva de la vivienda asi que hay
que evitar a toda costa los olores
fuertes provenientes de desagues o
mascotas. Pruebe a ventilar su casa,
usar un ambientador suave, poner
un bizcocho en el horno o hacer
café. Debemos crear sensacién de
hogar.

10. EL AGENTE SABRA /
QUE HACER

Como buen profesional, el agente
mostrara las fortalezas de Ia
vivienda lo mejor posible. Ademas,
si el comprador encuentra a varias
personas en la casa, esta parecera
mas pequena y la visita puede
terminar siendo incomoda. Lo
mMejor en estos casos es mantenerse
al margen, confiar en el agente y
aprovechar el tiempo para otros
guehaceres.

cardenas-grancanaria.com
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cHOME STAGING?

Si quiere poner El Home Staging significa, literalmente, ‘poner
: - AR .

su casa a punto en escena’ la V|V|end§. ¢Como? Un profesional en
este campo preparara su casa para realzar todo su

para laventay potencialy asiresulte mas atractiva a los potenciales
necesita ayuda compradores. Pintar, ordenar, reparar y redecorar
para conseguirlo, para que !a vivienda tenga un aspecto lo mas
. neutro posible y sea acogedora a todo aquel que la

el Home Staging visite mejorara indiscutiblemente las condiciones

es la solucién de venta.

16 cardenas-grancanaria.com



6.1

VENTAJAS DEL HOME STAGING

S D OD O ¥R

Aumenta el valor
percibido por el
comprador

Reduce las
negociaciones
a la baja

Reduce
el tiempo
de venta

Mejores fotos
= mas visitas
= mas ofertas

Mejor impresion,
buen recuerdo
de la visita

Mayor facilidad para
imaginarse viviendo
en la casa

Diferenciacion
de otras viviendas
similares

El Home Staging se puede
llevar a cabo con una
inversion baja, de entre el
0,5% y el 1,5% del precio de
la vivienda, que sin ninguna
duda se amortiza con un
mejor precio de venta en un
plazo inferior.

cardenas-grancanaria.com
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07/

EL PRECIO
CORRECTO

No es una tarea facil y
seguramente se estara
preguntando cémo hacerlo.
Tanto si fija un precio muy
bajo o demasiado alto
perdera dinero.

Un buen agente realizard un Analisis
Comparativo de Mercado en el que
se emplearan datos de propiedades
similares vendidas y ofertadas
en la zona. Mientras mayor sea la
experiencia de la agencia y mas
herramientas de big data especificas
de valoraciéon inmobiliaria use, mas
seran los datosy mejor la precision a la
hora de obtener el precio de mercado.
Si lo hace basandose en el valor que
como propietario cree que tiene el
que hasta ahora ha sido su hogar,
seguramente estara por encima del
adecuado. Recuerde que el valor de
mercado no se basa en lo que ha
costado la vivienda, lo que ha invertido
en ella o lo que necesita para comprar
otra.

18 cardenas-grancanaria.com

CONCEPTOS A
TENER EN CUENTA

PRECIO

Lo que usted como vendedor
pedira por su casa.

COSTE

Lo que pagd por su casa
cuando la compré y lo que
ha invertido en ella.

VALOR DE MERCADO

Lo que los compradores
estan dispuestos a pagar por
Su casa.



Nuestra experiencia ha sido excelente
en todos los sentidos. Desde que nos
pusimos en contacto para vender
una propiedad estuvimos siempre
asesoradosyacompanadosenel proceso.
100% recomendable. Profesionalidad y
calidad humana

Fernando D.




7.1 | ¢QUE SUCEDERA SI FIJA UN PRECIO DEMASIADO ALTO?

1. No recibira visitas

Su casa compite con otras similares
en su zona y los compradores estan
al tanto. Si el precio es demasiado
elevado con respecto a las otras
viviendas, su casa no recibira las visitas
suficientes para recibir ofertas de
compra. Los interesados terminaran
decantandose por las de mejor precio.
Ademas,enlazonasurdeGranCanaria,
una gran parte de compradores son
extranjeros quevienen alaisla solo por
unas semanas a ver propiedades. La
mayoria son pensionistas que buscan
invertir sus ahorros en un hogar, asi
gue no perderan el tiempo visitando
unacasague noseencuentre ajustada
al mercado.

20 | cardenas-grancanaria.com

2. Ayudara a vender las casas

que compitan con la suya

Si su casa sale a un precio por encima
del mercado servira para que los
compradores vean otras propiedades
similares como oportunidades. Su
objetivo debe ser salir al mercado con
un precio que atraiga la demanda a su
vivienday no a la de suscompetidores.

3. La casa se quemara en el mercado
Si su vivienda lleva mucho tiempo en
venta, el interés que pudo generar
cuando se lanzé por primera vez al
mercado ya no sera para nada el
mismo (probablemente su casa se
“haya quemado” en el mercado). Los
compradores saben perfectamente
qué casas estan a la venta, desde
hace cuanto y las veces que el precio
de éstas ha ido bajando. Cuando
esto Ultimo suceda, su vivienda soélo
despertara el interés de compradores
que haran ofertas mas agresivas.
Un comprador necesita sentir que
ha encontrado una novedad. No se
mostrara interesado por algo que
lleva mucho tiempo en el mercado y
gue muchos otros han rechazado.

SI FIJA EL
PRECIO
CORRECTO

m jVenderd mucho mas
rapido!

m Su casa recibird mas
visitas y ofertas.

m Evitara las contraofertas
a un precio mas bajo del
valor de la vivienda.



VENTA PASIVA
VS. VENTA ACTIVA

ijUSTED ELIGE!

Como propietario se va a encontrar
ante los conceptos “encargo en
abierto” y “encargo multiexclusiva
o exclusiva compartida”, también
conocidos como “casa en venta
indefinidamente” y “casa vendida”.

8.1

ENCARGO EN ABIERTO:
CASA EN VENTA INDEFINIDAMENTE

La venta de su casa estara en manos
de varios agentes de diversas agencias,
asi que ni uno ni otro trabajaran
activamente para vender su casa ya
gue no se sentiran responsables de
ella nide sus intereses como vendedor.
A usted solo le quedara esperar que
la suerte esté de su lado para que
aparezca un posible comprador con
una oferta.

Su casa no podra ser adherida a
una MLS —sistema de propiedades
compartidas como, por ejemplo,
BOICAN— Solo las propiedades con
un encargo de venta en multiexclusiva
pueden hacerlo.

Las agencias no podran indicar la
posicion exacta de la vivienda en Internet
ya que temeran que compradores
o competidores acudan a usted
directamente. Ademas  empeorara
el posicionamiento de su casa en los
portales.

Su casa permanecera en el mercado
por mucho tiempo y terminara
guemandose ya que cada agencia
puede ofrecerla con unos precios y
comisiones distintos. El precio final
obtenido que usted obtendra sera
menor.

Si usted contrata a varias agencias sin
compromiso no crea que emplearan
todos los recursos para lograr vender

la propiedad. Emplearan algunos,
pero no todos los que tienen a su
alcance porque no les resulta rentable.
Pregunte qué acciones concretas
realizan para vender su propiedad
y comparelas con las de una buena
agencia que trabaja en multiexclusiva.

cardenas-grancanaria.com 21



8.2

ENCARGO MULTIEXCLUSIVA:
CASA VENDIDA

Con esta modalidad la agencia
inmobiliaria se compromete a realizar
una serie de acciones que conduciran
a la venta del inmueble, en el menor
tiempo y al mejor precio posible.
Disefara un Plan de Marketing
exclusivo que le garantice que su
casa se encuentre dentro del mayor
numero alcanzable de circuitos
comerciales. Por ejemplo: compartira
su vivienda con otras agencias en una
MLS. Estas casas son las que mayor
numero de visitas tienen y, por tanto,
se venden en un plazo de tiempo
mucho mas corto y a un mejor precio.

La agencia, igual que usted, esta
interesada en la venta de su casa.
Solo con su total confianza invertira
el tiempo y los recursos que sean
necesarios para incrementar el valor
qgue puedan percibir los posibles
compradores y vender su propiedad
al mejor precio posible.

El asesor le representara en las
negociaciones, nunca le dejara solo
y le mantendra informado en todo
momento del progreso de la venta.
Confie en su asesor inmobiliario
cuando llegue el momento de Ia
negociacion, él tiene formacion y
experiencia en este ambito para
defender sus intereses.

Si usted se decanta por la
captacion multiexclusiva tendra un
representante Unico que vele por sus
intereses, que dé maxima difusion a su
propiedad ante los compradores. Las
posibilidades de venta se dispararany
usted obtendra un mejor precio.
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LA DOCUMENTACION

Detallamos la documentacién que su agencia inmobiliaria
va a necesitar. Reunir estos datos con antelacion le permitira
agilizar el proceso y evitar idas y vueltas innecesarias.

1. La escritura de la compraventa
Debe aparecer su nombrey el numero
de finca registral. Si usted no tiene la
nota simple referente a su vivienda, la
agencia podra pedirla al Registro de la
Propiedad que le corresponda.

2. El ultimo recibo del Impuesto de
Bienes Inmuebles (IBI)
Emitido por el ayuntamiento.

3. Un recibo de la Comunidad
de Propietarios

4. Ultima acta de la Junta de
Propietarios

Muchos potenciales compradores
desean saber mas sobre la situacion de
la comunidad,y facilitarles informacion
genera confianza.

5. Los ultimos recibos de agua y luz

6. Certificado de Eficiencia
Energética

Si aun no dispone de él, su agencia le
ayudara a obtenerlo.

7. Contrato de alquiler o explotacion
Si la propiedad se encuentra alquilada,
ya sea en explotacion turistica o
para uso residencial, serd necesario
presentar el contrato vigente vy
acreditar las condiciones pactadas, asi
como los ingresos que genera. Esto
ayuda a informar correctamente al
comprador y a evitar complicaciones
legales mas adelante.

8. Reformas realizadas

Anote qué reformas ha hecho en la
propiedad, cuando se realizaron y qué
mejoras se incluyeron (instalaciones,
cocina, banos, ventanas, etc.). Esta
informacion da masvalor alinmuebley
genera confianza en los compradores.

9. Escrito con las fortalezas de

la propiedad

Quien mejor que usted para ayudar
a otro comprador a entender los
beneficios que obtendra al adquirir el
que hasta ahora ha sido su hogar. Sera
suficiente con destacar los hechos que
le motivaron a comprar, los aspectos
que pueden diferenciar su casa de
cualquier otro inmueble y las cosas
que ha ido descubriendo durante su
estancia.

iNo se asuste con el papeleo!
Con esta documentacién la
agencia podrd gestionar la
venta de forma profesional.

Serd el empujoncito que dara
confianza al comprador para
decidirse por su casa. Ademas,
si el interesado es extranjero, la
documentacion le ayudara a es-
tablecer una estimacién de los
gastos que tendra que asumir.
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PRESENTAN UNA
OFERTA POR LA CASA
cQUE HACER?

Una buena agencia le acompanara en todo el proceso
de venta para que sea una experiencia agradable y exitosa.

10.1

Una buena agencia le dira si la oferta
es adecuada o no. Al valorarla se
tendra en cuenta ademas del precio
los siguientes factores:

NEGOCIAR

® E|volumen de visitas existentes y la
probabilidad de que se reciba o no
una oferta mejor

B E|importe de la reserva u opcion
de compra

m Cuando se pagaria el resto del
precio junto a la firma de la
escritura publica de compraventa

m Qué incluye el inventario de la
propiedad

m Siel plazo de firma de la escritura,
recibir el precioy la entrega de la
propiedad le es conveniente

m Como de seguro es que el
comprador pueda perfeccionar la
compra.

m Sjtiene o no la financiacion
aprobada

Es necesario analizar la oferta en
conjunto, valorarla y, si es factible,
realizar una contraoferta. Ademas, es
aconsejable que usted como vendedor
deje de lado el aspecto emocional.
Sabemos que puede resultarle
complicado porque se trata del que
hasta ahora ha sido su hogar pero, si

24 | cardenas-grancanaria.com

el potencial comprador pone alguna
objecion o dice algo que no sea de su
agrado, en ningun caso debe tomarlo
como algo personal. La negociacion
sera asi mas sencilla.

Si el comprador es extranjero,
la confianza y seguridad
adquieren una importancia
aun mayor porque la operacioén
se realiza en un pais que
no es el suyo. Por ello, la
agencia inmobiliaria tiene que
desenvolverse a la perfeccién
en el idioma del comprador
y poseer experiencia en el
ambito de la negociacion.




10.2 | CERRAR LA VENTA

La propuesta de compra y el
contrato.

Cuando un comprador esta
interesado, presenta una propuesta
de compra por escrito con el precio,
plazos y condiciones. Si el vendedor
la acepta formalmente, ya existe un
compromiso previo entre ambas
partes, es decir, una reserva. Después,
se firma un contrato de arras o de
opcion de compra, donde se detallan
todos los aspectos clave: datos del
comprador y vendedor, la propiedad,
posibles cargas, pagos acordados,
plazos y condiciones legales. Contar
con un contrato bien redactado es
clave para asegurar una venta sin
sorpresas.

Transmitir la propiedad libre de
cargas y gastos.

Las cargas, si existieran, deben
cancelarse cuanto antes, a mas
tardar en el mismo momento de la
transmision de la propiedad ante
notario. Con cargas nos referimos a
hipotecas, impuestos pendientes,
cuotas ordinarias o extraordinarias
con la comunidad de propietarios...

Transmision de la propiedad.

La propiedad se ha de transmitir
oficialmente al comprador firmando
ante notario la escritura publica de
compraventa,abonandoelcomprador
la totalidad del precio. El Registro
de la Propiedad ofrece al notario
informacion de las circunstancias
registrales de la finca y este las hace
constar en la escritura. Ademas,
el notario debe asesorarlos como
vendedor y también al comprador,
informandoles de sus derechos
y deberes. El siguiente paso sera
presentar la escritura en el Registro
de la Propiedad para su inscripcion,
proceso que suele tardar entre 1y 3
meses.

ich

g

Documentacioén y factura.

Una buena agencia inmobiliaria debe
coordinar con Notaria y bancos la firma
delaescrituradecompraventadeforma
gue sea un tramite sencillo y corto para
usted. Laagencialeentregara unacopia
simple de la escritura de compraventa
asi como la factura de sus honorarios.

Una buena agencia volvera a
comprobar todos los aspectos
del inmueble y de la operacién
al redactar el contrato de
opcién de compra. Con este
paso se puede solventar a
tiempo cualquier anomalia
que, mas tarde, pueda
poner en peligro una venta
practicamente cerrada.
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10.3

1. Ganancia patrimonial

El impuesto de incremento de
patrimonio grava la diferencia entre
el valor de compra y el valor de venta.
Dependera de si usted es residente
fiscal o no, es decir, si tiene su domicilio
fiscal y realiza su declaracion de la
renta en Espana o en el extranjero:

Si usted es residente fiscal en Espaia
La ganancia patrimonial obtenida por
la venta del inmueble debe incluirse
en su declaracion del IRPF del ano
siguiente. Esta ganancia tributa de
forma progresiva y por tramos, con
tipos para cada tramo del 19%, 21% y
23%,27% y 30% (ejercicio 2025).

Existen casos en los que puede estar
exento de pagar. por ejemplo, si
reinvierte la ganancia en la compra de
otra vivienda habitual o si tiene mas de
65 anos y vende su vivienda habitual.

Si no es residente fiscal en Espaia
La ganancia patrimonial tributa al tipo
del19% si es residente en la UE, y al 24%
si reside fuera (ejercicio 2025). Usted
debe realizar un pago a cuenta de este
impuesto del 3% del precio de venta.
La Ley obliga al comprador a retener
este importe e ingresarlo en Hacienda.
En los 4 meses siguientes debera
presentar una declaracion tributaria
especial en la que conste la ganancia
real obtenida y el impuesto resultante.
Si el resultado es inferior al pago a
cuenta, podra solicitar la devolucion
total o parcial del mismo;y siessuperior
debera ingresar la diferencia.

En Cardenas estamos especializados
en este tipo de servicios y estaremos
encantados de ayudarle.

Gastos deducibles

Puede deducir de su ganancia
patrimonial los gastos e impuestos
de la compra inicial - impuesto,
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IMPUESTOS RELACIONADOS CON LA VENTA

notario, Registro de la Propiedad etc—.
También puede deducir los gastos de
la actual venta.

Por ejemplo: honorarios de la agencia
inmobiliaria e impuesto municipal de
plusvalia. De igual forma, podra deducir
las inversiones que haya realizado
en el inmueble que constituyan una
mejora. No se consideran como tal la
sustitucion de elementos constructivos
ni el mobiliario.

2. Plusvalia Municipal

El Impuesto sobre el Incremento de
Valor de los Terrenos de Naturaleza
Urbana —plusvalia municipal—
grava el incremento del valor del
suelo desde que usted compro la
vivienda. Su importe debe pagarse al
Ayuntamiento,y dependera delosanos
transcurridos desde |la adquisicion del
inmueble y del valor catastral del suelo.
Sentencias recientes dictaminan que
este impuesto no es aplicable cuando
Nno existe una ganancia patrimonial.
Solicite asesoramiento a su agencia si
es su caso. Si asi lo desea, la agencia le
puede preparar un informe excel en el
que se incluya el importe neto que le
qguedara al vender su propiedad.




.

Mi sefora y yo, hemos acertado en todo
al elegir a Cardenas Inmobiliaria para
la venta de nuestro apartamento en
Tenesor, Playa del Inglés. Muchas gracias
Mette y Carlos por vuestra amabilidad y
profesionalidad.

Un cordial saludo.

Juan A. S.




QUIERE VENDER,
QUIERE CARDENAS

EN CARDENAS USTED ES LO
PRIMERO

m Nuestro propdsito es ayudarle.

m e escuchamosy lo hacemos en su
idioma.

m Le ofrecemos un estudio de
mercado objetivo.

B Usted decide el precio de venta de
Su casa.

SOMOS TRANSPARENTES

m Le informamos del proceso de
forma detallada, incluidos los
gastos.

m Seguridad juridica en todas
nuestras transacciones.

m Seguro Responsabilidad Civil
Profesional y Seguro de Caucion:
pocas agencias del Sur de Gran
Canaria lo ofrecen.
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5 EN 1: TODOS LOS SERVICIOS EN
UNA SOLA INMOBILIARIA

1. Incrementamos el valor
de su propiedad

2. Efectivoy moderno asi es
el plan de marketing que
creamos para usted

3. Maxima difusion en
el mercado internacional.

4. Colaboracion con otras entidades
inmobiliarias para aumentar las
posibilidades de venta

5. Asesoramiento legal-fiscal

SOMOS COMPROMETIDOS

1. Nos apasiona lo que hacemos
2. Nos entregamos por completo

3. Nos comprometemos y lo hacemos
por escrito.



SOMOS UN GRAN EQUIPO

1.

Cada miembro pertenece a un
departamento segudn su campo de
especializacion:

Marketing & IT
Venta
Alquiler
Captacion
Transacciones
Legal-fiscal
Administracion
Contabilidad

. En Cardenas el asesoramiento a

vendedores es una especialidad
gque no se mezcla con la del
asesoramiento a compradores:
parte de nuestro equipo se dedica
plenamente a este area.

. Disponemos de un departamento

legal-fiscal que cuenta con
Licenciado en Derecho con Master
en Fiscalidad.

4. Equipo directivo multilingue y con

formacion universitaria

5. Formacion continua

ESTAMOS RESPALDADOS

Somos miembros de las siguientes

Asociaciones Inmobiliarias de
Prestigio:
m RAIC E|I Registro de Agentes

Inmobiliarios de Canarias (RAIC)
es un registro establecido por
el Gobierno de Canarias que
promueve la transparencia y
la profesionalidad en el sector
inmobiliario de Canarias.

ACEGI (Asociacion Canaria de
Empresas de Gestion Inmobiliaria).

= AGORA MLS
B BOICAN (Bolsa de Inmuebles de

Canarias).

APEIl (Asociacion Profesional de
Expertos Inmobiliarios).

El equipo directivo cuenta con

la designacion CRS (Certified
Residential Specialists). La
designacion CRS es la maxima

acreditacion a agentes y directivos
en el mercado residencial, otorgada
por la NAR (National Association of
REALTORS®, USA).

Nuestro equipo de
profesionales le informara
sobre los servicios

que pondremos a su
disposicion para vender
su casa al mejor precioy
en el menor plazo posible.
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Inge nos brindd un servicio fenomenal
cuando compramos una Vvivienda
recientemente en Los Caideros. Su
conocimiento sobre dénde comprar
Yy qQqué se adaptaria a nuestras
necesidades fue invaluable. Una
vez que encontramos el lugar ideal,
Inge nos puso en contacto con sus
colegas de Cardenas, quienes nos
ayudaron a completar la compra. Un
agradecimiento especial a Mette vy
Natalie. No podriamos recomendar
con mayor entusiasmo a Inge y a su
equipo en Cardenas si estan buscando
una propiedad en Gran Canaria.

Louise & Mike




NUESTROS NUMEROS

o 3 OFICINAS Y 45 ANOS DE EXPERIENCIA

(f, 24 PROFESIONALES Y10 IDIOMAS

k 95 K PAGINAS VISTAS AL MES EN NUESTRA WEB
11 K FANS EN FACEBOOK / INSTAGRAM

W 4,9% 1715 RESENAS (521G, 2594, 338@ Y 597 DIRECTAS EN WEB)

{&p 19 PREMIOS BELLEVUE PROPERTY AGENT
2, 15 PREMIOS PRODUCTIVIDAD AGORA MLS CANARIAS

/ 1.039 CLIENTES DEL DEPARTAMENTO TRIBUTARIO

ﬂ 2.775 PROPIEDADES VENDIDAS | 3.130 VIVIENDAS ALQUILADAS
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Cardenas

Since 1980

Arguineguin ¢ Puerto Rico ¢ Puerto de Mogan

C/ La Lajilla, 2, 35120
Arguineguin, Gran Canaria, Espana
Teléfono: +34 928 150 650
info@cardenas-grancanaria.com
www.cardenas-grancanaria.com

n AGENTE INMOBILIARIO

BELLEVUE INSCRITO EN EL RAIC i

e Propry B B AGORA
2 LS AGRUPACION INMOBILIARIA

GobiernodeCanarias N° RAIC00017ABC AC E G I E

Consejeria de Obras Publicas,
‘Transportes y Vivienda Valido hasta 11/08/27

ASOCIACION
PROFESIONAL

S e

D 19,

8

M

Refereutes inumotiliarios eu Grau Canaria Aesde 4980

COPYRIGHT: CARDENAS Y CHAGRIN S.L. C/LA LAJILLA 2 - 35120 ARGUINEGUIN, GRAN CANARIA, SPAIN





