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LA FORMA EN QUE TRABAJAMOS

Sobre Nosotros | First Integrity Title Company

First Integrity Title comenzé hace 24 afnos y ha aumentado constantemente su participacién de mercado para
convertirse en un lider de compania en titulo nacional. Creemos ante todo en centrarnos en las necesidades y
aspiraciones de nuestros clientes. El enfoque en el cliente impregna todo lo que hacemos, desde nuestros niveles
de servicio, la calidad del producto, los precios y el aseguramiento de su transaccién. Nuestro objetivo principal
es brindar un servicio al cliente excepcional de principio a fin, por lo que en la mesa de cierre hemos superado las
expectativas de nuestros clientes. Estamos dedicados a ejemplificar la fuerza, el servicio y la estabilidad.

Abogados en Planta

Con nuestros abogados en el personal, podemos brindarle respuestas rapidas y confiables a titulos complejos.

Aseguradores
Estamos orgullosamente respaldados por multiples aseguradores con sélidas calificaciones financieras. Esto nos
permite ofrecer la proteccién mas completa y precios competitivos con oportunidades de tasa de reemision.

Precios
Ofrecemos tarifas de titulo competitivas. Pidale a su gerente de cuenta nuestra hoja de tarifas para ver mas
detalles.

Solidez Financiera
First Integrity Title tiene una solidez financiera incomparable para garantizar que se realicen transacciones
seguras. Nosotros vamos mas alla para brindar tranquilidad a nuestros clientes al proporcionar lo siguiente:

........... Péliza de seguro de errores y omisiones - $5,000,000
. Péliza de fianza de fidelidad - $4,000,000
Péliza cibernética - $3,000,000

[ Péliza de ingenieria social/fraude electrénico- $250,000

e Doble autorizacion en todas las transacciones electrdénicas

e eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeet e e ——————————————— Conciliacién diaria de cuentas ﬁduciarias

“*Procedimientos de confirmacién en todas las transferencias para garantizar pagos adecuados
T Aseguradores financieramente seguros con calificaciones superiores

Auditorias rutinarias y exitosas por parte de todos los aseguradores
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B SU EQUIPO DE ENSUENO DE BIENES RAICES

Alo largo del proceso de venta de su casa, contara con un equipo de profesionales trabajando entre
bastidores para garantizar una transaccién inmobiliaria sin problemas. A continuacion, se muestra una
lista de estos profesionales clave.

Agente de Bienes Raices
Un profesional con licencia que representa a las partes en la transferencia de bienes inmuebles.

Agente de Listado
El Agente de Bienes Raices que representa al vendedor y comercializa la propiedad colocandola
en el MLS (Servicio de Listado Mdltiple).

Agente del Comprador
El Agente de Bienes Raices que representa al comprador y busca propiedades disponibles dentro del MLS
(Servicio de Listado Multiple).

Prestamista Hipotecario

Si esta obteniendo financiamiento para comprar una casa, el prestamista hipotecario trabajara con usted
para obtener su aprobacion previa y encontrar el mejor préstamo y la mejor tasa de interés en funcién de
su puntaje de crédito, empleo y proporcién de deuda a ingresos.

Servicios de Listado Muiltiple (MLS)
Una base de datos en linea de propiedades disponibles listadas para la venta accesible sélo para agentes
de bienes raices con licencia.

Compania de Titulo
Un tercero neutral que realiza una busqueda de titulos y un examen de los bienes inmuebles y facilita el
proceso de cierre y depésito en garantia.

Oficial de Plica

Su oficial de plica facilitara el proceso de cierre preparando documentos, trabajando con el prestamista
hipotecario y los agentes de bienes raices, desembolsando fondos y mas.
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B PREPARANDOSE PARA VENDER SU CASA
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REUNASE CON SU AGENTE

Su agente puede ahorrarle mucho tiempo y energia al guiarlo a través de la fase previa a la cotizacién.
Estan ahi para servirle y ayudarle a decidir si poner su casa en venta es la opcion correcta.

PRECALIFICAR PARA COMPRAR

Obtenga la precalificacién para comprar su préxima casa antes de poner la actual en el mercado.
Trabajar con un profesional hipotecario de buena reputacion lo ayudard a comprender lo que necesita
obtener de su hogar actual y alcanzar sus objetivos para el préximo.

COTIZAR COMO CORRESPONDE

Poner su casa a la venta al valor de mercado adecuado es fundamental para vender dentro de un plazo
razonable. Tenga cuidado al tomar decisiones basadas en valoraciones en linea. En su lugar, utilice el
conocimiento de sus agentes del area local como un recurso.

PRE-INSPECCIONAR

Las inspecciones de viviendas son a menudo donde la venta de una vivienda puede salir mal. Es posible
gue los defectos materiales deban repararse antes de que el comprador compre la casa. Determine
estas posibles soluciones antes de hacer la lista, en lugar de hacerlo durante el proceso de negociacion.

ORDENAR

Si su casa esta desordenada o llena de recuerdos personales, es mas dificil para un comprador
potencial imaginarse viviendo alli. Vale la pena almacenar muebles grandes o fotos familiares para
ayudar a que su casa se venda mas rapido.

FOTOGRAFIA PROFESIONAL

La busqueda de una casa moderna generalmente comienza en linea y las primeras impresiones son
muy importantes. Asegurese de que su agente de bienes raices use un fotégrafo profesional para
mostrar su casa con la mejor luz.

FIRST INTEGRITY TITLE COMPANY | 3



B CONSEJOS PARA ESCENIFICAR SU CASA

J_ORDENAR Y ORGANIZAR

iEs hora de purgar toda esa ropa vieja! Done o deseche cualquier articulo viejo que ya no use.
Despeje superficies como encimeras de cocina, mesas de noche, mesas de café, tocadores, etc.
Alinee los articulos en los gabinetes de su bafio y cocina.

iOrganice su armario! Una buena regla general: debe poder colocar dos dedos entre cada
gancho.

).

DESPERSONALIZAR

Puede ser dificil de hacer, pero eliminar fotografias y otros elementos especificos de su familia
le dard a su hogar un borrén y cuenta nueva.
Retire o reemplace los elementos incorporados que planea llevar con usted.

).

MPIE POR DENTRO Y ENGALANE POR FUERA

iLimpie a fondo su hogar! Aspire, encere los pisos de maderay vaporice sus alfombras.
Saque el polvo de las areas de dificil acceso, asi como de los muebles y cualquier accesorio de
iluminacién.

Considere volver a calafatear alrededor de la baieray el fregadero y pulir los metales.
Limpie sus ventanas y lave a presién el exterior.

LI

L

).,

EPARAR

;Tiene alguna pared verde lima? Es hora de pintar esas habitaciones de colores [lamativos con
un color neutro.

Hagase cargo de las puertas que rechinan, los cajones que se atascany arregle los grifos que
gotean.

=
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B EL MAPA DE RUTA DEL VENDEDOR

INSPECCION
El comprador normalmente
realizara una inspeccion fisica del
hogar. Incluso pueden pedirle
que haga ciertas reparaciones.
Su agente le explicara todas
sus opciones en cuanto ala
inspeccion.

EL CIERRE

Esta es la transferencia
de fondos y propiedad.
Dependiente en cuando el
comprador se mude al
hogar, necesitara tener
todo empacado y listo
para mudarse.

DETALLES FINALES

PRECIOS ESTRATEGICOS
Por dificil que sea, es importante
revisar el anélisisde mercadoy =
considerar el precio de su casa de
manera objetiva.

REUNASE CON UN
PROFESIONAL DE
BIENES RAICES

No hay compromiso
requerido de su parte
para la reunién inicial.
Sera educativo y le ayuda
identificar sus proximos
pasos.

ESTABLECER UN

Mientras esté bajo contrato,
el comprador trabajara con
su proveedor de hipoteca
para finalizar el préstamoy
realizar su debida diligencia.

BAJO CONTRATO

En este punto, usted y el
comprador han aceptado

ofertay ambas partes han
firmado los acuerdos.

OFERTAS Y
NEGOCIACION

Si todo va bien, un
comprador (y mas a
menudo el agente que lo
presenta) le presentara a
su agente con una oferta.

ELEGIR UNA OFERTA

Su agente le presentara los

beneficios y riesgos de cada @
oferta. Tendrd la oportunidad de
aceptar o contrarrestar cualquier

oferta en base a sus méritos.

iFELICIDADES!

iHAVENDIDO SU CASA CON
todos los términos de la EXITO!

PRECIO

Su agente le proporcionara
un analisis de mercado que
le ayudaria a establecer un
precio de venta.

PREPARE SU CASA
Vea su casa a través de
los ojos del compradory
preguntese a si mismo lo
que espera. Su agente le
ofrecera algunas
sugerencias Utiles.

PONERA LA
VENTA

Cuando todo esté
en lugar, su agente
pondra su casaenel
mercado abierto. Es
critico que lo haga
lo mas facil posible
para compradores
potenciales ver su

DEMOSTRACIONES
Los compradores potenciales
pueden pedir ver su casa a corto
plazo. Es mejor si puede acomodar
estas solicitudes, nunca querra
perder una venta potencial.

Informacion proporcionada por Breakthrough Broker.
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B COMPRENDER LA PLICA

¢QUE ES UNA PLICA?

La plica es el proceso de tener una parte neutral que administre el intercambio de dinero por bienes raices. El
titular de la plica se conoce como agente de plica o agente de liquidacion. El Comprador deposita fondos y el
Vendedor deposita una escritura al agente de plica con todos los demas documentos necesarios para eliminar
todas las “contingencias” (condiciones y aprobaciones) del acuerdo de compra antes del cierre.

¢POR QUE NECESITO UNA PLICA?

Si es usted el comprador, vendedor, prestamista o el prestatario, quiere tener la seguridad de que ningiin fondo
o propiedad cambiard de manos hasta que se hayan seguido TODAS las instrucciones de la transaccion. El titular
de plica tiene la obligacién de salvaguardar los fondos y/o documentos mientras estén en su posesiény de
desembolsar los fondos y/o transmitir el titulo sélo cuando se hayan cumplido todas las disposiciones de la plica.

¢{COMO FUNCIONA LA PLICA?

Los mandantes de plica (comprador, vendedor, prestamista, prestatario), hacen que se creen instrucciones de
plica, normalmente por escrito, que se firman y se entregan al agente de plicas. Si un corredor estd involucrado,
normalmente le proporcionara al oficial de plica la informacién necesaria para la preparacion de sus instrucciones
y documentos de plica. El oficial de plica procesara la plica, de acuerdo con las instrucciones de la plica y cuando
todas las condiciones requeridas en la plica puedan ser cumplidas o lograr todas las condicione requeridas, la plica
sera “cerrada”. Cada plica, aunque sigue un patrén similar, sera diferente en algunos aspectos, ya que se ocupa de
su propiedad y de la transaccién en cuestién. Entre las obligaciones del titular de una plica se incluyen:

e Seguir las instrucciones dadas por los mandantes y las partes de la transacciéon de manera oportuna
e Manejo de los fondos y/o documentos de acuerdo con las instrucciones

e Pagar todas las facturas segln lo autorizado

e Responder alas solicitudes autorizadas de los directores

e Cierredelaplicasélo cuando se hayan cumplido todos los términos y condiciones

e Distribuir los fondos de acuerdo con las instrucciones
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M LA VIDA DE UNA PLICA

El comprador y el vendedor firman el Acuerdo
de Compray Venta (Recibo de Depésito)

El Corredor/Agente del Comprador o del
Vendedor abre la plica

El titular de la plica ordena el informe
preliminar a la compania de titulos

El comprador y vendedor firman y
devuelven las instrucciones de la plica

Preparar las instrucciones de la plicay
todos los documentos pertinentes

Informe preliminar recibido y Pedir la Declaracién de Informacion sobre
Comprador y Vendedor y despejar las

examinado cuestiones del Indice General de Titulos

Pedir la Declaraciéon Beneficiaria a
vendedor peticion del Vendedor

Pedir demandas a peticién del

Recibir la Declaracion Beneficiaria.
Revise los términos de la transferencia y notificar
al vendedor.

Recibir demandas y revisar
Notificar al vendedor

Las facturas de la compania de termitas, techadores, compaiiia

de inspeccién de electrodomésticos y compaiiia de garantia del
hogar se envian a la plica bajo la direccion del Vendedor

Documentos de préstamo recibidos del
prestamista

Los documentos del préstamo del comprador
se ejecutan y se devuelven con los fondos.

Revisar el expediente para determinar que se han cumplido todas
las condiciones y que todos los documentos se han ejecutado
correctamente, se han legalizado ante notario y se han recibido fondos
suficientes (para el comprador y el vendedor).

Remitir los documentos a la Compaiiia de Titulo
y revisar los requisitos del seguro de titulo con el
Oficial de Titulos.

Solicitar fondos a la Companiia de
Préstamos

Fondos del préstamo recibidos y depositados

Cerrar el expediente, preparar estado de
cuentay desembolsar fondos

Documentos finales enviados a las partes
interesadas
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B ENTENDIENDO EL SEGURO DE TiTULO

La compra de una casa es una de las compras mas caras e importantes que hard en su vida. Usted y su prestamista
hipotecario querran asegurarse de que la propiedad sea realmente suya y que nadie mas tenga ninglin derecho
de retencidn, reclamacién o gravamen sobre ella. Las siguientes preguntas y respuestas responden algunas
preguntas frecuentes sobre una linea de seguros que a menudo se malinterpreta, el seguro de titulo.

¢QUE ES EL SEGURO DE TiTULO?

El seguro de titulo es utilizado por los compradores de vivienda y prestamistas para protegerse contra impuestos
atrasados, undisclosed liens, legal judgments, forgeries, fraud and a host of other potential legal/financial problems
that can arise when purchasing or refinancing property. Title companies perform upon an exhaustive search of the
public record to identify and correct liens and encumbrances on property. Most of the title insurance premium
goes towards identifying and eliminating these potential problems before the close of escrow. Consumers pay only
once for title insurance - there are no monthly premiums -for coverage that lasts as long as they own the property.
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¢QUIEN NECESITA UN SEGURO DE TiTULO?

Tanto los compradores como los prestamistas en transacciones inmobiliarias necesitan un seguro de titulo. Ambos
quieren saber que la propiedad en la que estan involucrados estd asegurada contra ciertos defectos del titulo. Las
compaiias de titulos brindan esta cobertura de seguro necesaria sujeta a los términos de la péliza. El vendedor, el
comprador y el prestamista se benefician del seguro proporcionado por las companiias de titulos. Las companias de
titulos emiten habitualmente dos tipos de pdlizas: una pdliza de “propietario” que asegura al comprador mientras
sea propietario de su vivienda; y una pdliza de “prestamista” que asegura la prioridad de la garantia mobiliaria del
prestamista sobre los derechos que otros puedan tener sobre la propiedad.

LA IMPORTANCIA DE UNA BUSQUEDA DE TITULOS

A pesar de la experiencia y la dedicacién que implica la busqueda de un titulo, pueden surgir defectos ocultos
en el titulo después de completar una transaccion de bienes raices, dejando al comprador sin un titulo claro. Los
defectos en el titulo pueden ser una sorpresa desagradable y costosa. Algunos ejemplos incluyen:

e Errores no revelados anteriormente con reclamos contra la propiedad

e Una escritura falsificada que no transfiere el titulo de propiedad inmueble

¢ Instrumento otorgado bajo poderes vencidos o fabricados

e Errores cometidos en registros publicos

El seguro de titulo, a través de una empresa como First Integrity, es un paso sencillo que los compradores pueden
tomar para protegerse contra pérdidas o dafios debido a posibles problemas con el titulo de propiedad.
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B VIDA DE UNA BUSQUEDA DE TITULO

El Oficial de Plica abre 6rdenes de titulo con el
mostrador de pedidos

El servicio de atencién al cliente verifica la legalidad
y la adquisicion de derechos si es necesario

Ordenes de titulo se envian a la planta de
blusqueda

Cadenas de propiedad informatizadas

. El buscador examina: cadena e indice general
Indice general del vendedor/comprador

El examinador de titulos completa el paquete de
busqueday escribe el informe de titulo preliminar

El departamento de procesamiento de textos
escribe el preliminar

El servicio de mensajero entrega preliminares a
fideicomiso y prestamistas

Plica presenta nuevos documentos, demandas, y
declaraciones de informacion al departamento de titulo

El oficial de plica autoriza la grabacién tras la
notificacién de financiacion

Los documentos registrados y los gravamenes
registrados se liquidan

El oficial del titulo escribe politicas de titulo

El departamento de procesamiento de textos
prepara la politica de titulos final

Pdliza de titulo enviada al oficial de plicay al
prestamista
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B COSTOS DE CIERRE

QUIEN PAGA QUE

Generalmente se puede esperar que el

COMPRADOR pague por:

Prima del seguro de titulo

Cuota de depésito de garantia
Preparacion de documentos (si
corresponde)

Honorarios de notario

Cargos de registro de todos los
documentos a nombre del comprador
Inspeccién de termitas (segln el

contrato)

Prorrateo de impuestos (desde la fecha de
adquisicion)

Tarifa de transferencia de la Asociacion de
Propietarios

Todos los cargos de préstamos nuevos
Intereses sobre un nuevo préstamo desde
la fecha de financiacién hasta 30 dias
antes de la fecha del primer pago

Tarifas de asuncién/cambio de registros
por la adquisicién de un préstamo
existente

Tarifa de declaracion del beneficiario por
la asuncion de un préstamo existente
Tarifas de inspeccion (tejados, inspeccion
de propiedad, geoldgica, etc.)

Garantia de vivienda (seguin el contrato)
Prima de seguro contra incendios para el
primer afno

EL SUYO O EL DE ELLOS: EL DILEMA ENTRE BIENES PERSONALES Y BIENES INMUEBLES

La distincién entre propiedad personal y propiedad real puede ser fuente de dificultades en una
transaccion de bienes raices. Normalmente, un contrato de compra se redacta para incluir todos los
bienes inmuebles; es decir, todos los aspectos de la propiedad que estan fijados o son parte integral
de la estructura. Por ejemplo, esto incluiria lamparas, barras para cortinas, espejos adjuntos, arboles
y arbustos en el suelo. No incluiria plantas en macetas, refrigeradores independientes, lavadoras/
secadoras, microondas, estanterias, lAmparas colgantes, etc. Si hay alguna duda sobre si un articulo
esta incluido en la venta o no, es mejor asegurarse de que el articulo en particular El articulo se
menciona en el acuerdo de compra como incluido o excluido.
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COMPRENSION DE LOS COSTOS DE CIERRE RECURRENTES Y NO RECURRENTES

Hay dos tipos de costos o gastos en un depdsito en garantia: los costos recurrentes y los costos no

recurrentes. Este cuadro definird y dara ejemplos de ambos tipos.

COSTOS RECURRENTES

Costos que la parte paga al momento del cierre y continuard pagando después del cierre del depdsito en
garantia, como parte del mantenimiento de la propiedad.

Prima de seguro contra incendios
Impuestos sobre bienes inmuebles

COSTOS NO RECURRENTES
Costos que se cobran UNA SOLA VEZ como gasto de cierre de la transaccion.

Primas de seguro de titulo

Honorarios de respaldo a la compania de titulos
Tarifas de retransmision

Tarifas de plica

Tarifas de mensajeria

Reporte de crédito

Procesamiento de préstamos

Contrato de servicio fiscal

Tarifas por divulgaciones de propiedad o informes
de la ciudad

Prima de garantia del hogar
Asociaciéon de Propietarios

Cuotas de la asociacion de propietarios
Intereses sobre el préstamo nuevo

Tarifas de grabacién

Tarifa de plica a lacompania de
titulos

Impuesto sobre Transferencias
Documentales

Honorarios de notario
Evaluacion

Originacién de préstamos
Tarifas de documentos

Caomisiones de corredores de bienes
raices

Tarifa del coordinador de transacciones
Tarifas de transferencia o documento
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B FORMAS DE OBTENEREL TITULO

FORMAS COMUNES DE OBTENER EL TiITULO DE PROPIEDAD RESIDENCIAL EN CALIFORNIA

Partes

Division

Creacion

Posesion y control

Transferibilidad

Gravamenes contra
un propietario

Muerte del
copropietario

Posibles ventajas/
desventajas

Tenencia en comun

Tenencia conjunta

Comunidad de bienes

Bienes comunitarios con
derecho de supervivencia

1
Dos o mas personas

Dos o més
personas naturales

Cényuges o
companeros domésticos 2

Cényuges o
companieros domésticos 2

La propiedad se puede
dividir en cualquier nimero
de intereses, iguales o
desiguales

Intereses de propiedad
deben ser igual

Intereses de propiedad
deben ser igual

Intereses de propiedad
deben ser igual

Uno o mas traspasos (la ley
supone que los intereses
son iguales si no se especifi-
calo contrario)

Transferencias Unicas
(creando intereses
idénticos); la adquisicion de
derechos debe especificar la
tenencia conjunta

Presuncién de matrimonio
o pareja de hecho o puede
designarse en escritura

Transmision Unicay los
conyuges o parejas deben
indicar su consentimiento.

Igual

Igual

Igual

Igual

Cada copropietario podra
enajenar o hipotecar su
interés por separado

Cada copropietario puede
transferir su interés por
separado pero el arrendamiento
encomun resulta

Ambos cényuges o parejas
de hecho deben dar su
consentimiento parala

transferencia o hipoteca

Ambos cényuges o parejas
de hecho deben dar su
consentimiento parala

transferencia o hipoteca

A menos que esté casado o sea
parejade hecho, el interés del
copropietario no esta sujeto a

gravamenes de otro deudor/
propietario, pero puede ocurrir
una venta forzosa

Elinterés del copropietario no
esta sujeto a gravamenes de
otro deudor/propietario, pero
la venta forzosa puede ocurrir
si es anterior a la muerte del
copropietario/deudor

Toda la propiedad puede
estar sujeta a venta forzosa
para satisfacer la deuda de
cualquiera de los cényuges
o parejas de hecho

Toda la propiedad puede
estar sujeta a venta forzosa
para satisfacer la deuda de
cualquiera de los cényuges
o parejas de hecho

Pasajes del descendiente a
sus herederos o herederos
por testamento o intestado

Elinterés del descendiente
pasa automaticamente
al copropietario
sobreviviente (“Derecho de
supervivencia”)

La mitad del interés del
descendiente pasa al conyuge o
pareja de hecho sobreviviente,
amenos que el testamento
disponga lo contrario

La mitad del interés
del descendiente pasa
automaticamente al
conyuge o pareja de hecho
sobreviviente debido al
derecho de supervivencia

Los intereses de los
copropietarios pueden ser
transferibles por separado®

Derecho de Supervivencia

(evita la sucesidn); puede

tener desventajas fiscales
para los conyuges

Derechos de supervivencia
calificados; se requiere
consentimiento mutuo para
la transferencia; El conyuge
sobreviviente o la parejade
hecho pueden tener una ventaja

fiscal 2

Derecho de supervivencia
consentimiento mutuo
requerido paralatransferencia;
El conyuge sobreviviente o la
pareja de hecho pueden tener
una ventaja fiscal

1 Personas incluyen tanto a la persona fisica como a la sociedad cooperativa, sociedad en comandita, sociedad de responsabilidad limitada
o sociedad colectiva validamente constituidas. La propiedad del fideicomiso recae en el fiduciario (generalmente una persona fisica o una

corporacion).

2 Las transferencias realizadas por cényuges/parejas de hecho pueden requerir una escritura de renuncia del otro conyuge/pareja a efectos del
seguro de titulo.

3 Silos copropietarios son conyuges/parejas de hecho, la propiedad puede estar sujeta a la presuncién legal de “bienes comunitarios” que

requiere el consentimiento de ambos conyuges/parejas para transmitir o gravar el titulo, independientemente de su adquisicion como “tenencia

conjunta”.

ESTO SE PROPORCIONA SOLO PARA INFORMACION GENERAL. PARA PREGUNTAS ESPECIFICAS O ORIENTACION FINANCIERA, TRIBUTARIA

O DE PLANIFICACION PATRIMONIAL, LE SUGERIMOS QUE SE CONTACTE CON UN ABOGADO O CONTADOR PUBLICO CERTIFICADO.
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B CALENDARIO FISCAL

1 DE JULIO
Inicio del ano fiscal.

1 DE NOVIEMBRE
First SECURED PROPERTY TAX installment is due.

10 DE DICIEMBRE
Plazo de pago de la PRIMERA CUOTA. Después de la fecha limite se anade una penalizacion del 10%.

1 DE FEBRERO
Segunda cuota del IMPUESTO SOBRE LA PROPIEDAD GARANTIZADA vencida.

10 DE ABRIL
Segunda fecha limite para el pago del IMPUESTO SOBRE LA PROPIEDAD CON GARANTIA. Después
de la fecha limite se agrega una multa del 10% mas un costo de $10.00.

1DEJULIO

Las cuentas ASEGURADAS y SUPLEMENTALES ASEGURADAS en mora se transfieren a la lista de im-
puestos morosos y se agregan multas adicionales del 1.5% mensual sobre cualquier monto de impuestos
impagos, mas una tarifa de canje de $15.00.

* Si una fecha de mora cae en fin de semana o feriado, la fecha de mora es el siguiente dia habil.
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