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B u y i n g  a  h o m e  i s  e x c i t i n g ,  b u t  i t  c a n  a l s o  f e e l
o v e r w h e l m i n g .
M y  g o a l  i s  t o  m a k e  t h e  p r o c e s s  s i m p l e ,  o r g a n i z e d  a n d
e n j o y a b l e  f r o m  t h e  v e r y  b e g i n n i n g .

I ' m  G r e g  D ' A m i c o ,  a  R e a l t o r  s e r v i n g  P h i l a d e l p h i a  a n d
S o u t h  J e r s e y .  I ' v e  h e l p e d  h u n d r e d s  o f  b u y e r s / s e l l e r s  w i t h
t h e i r  r e a l  e s t a t e  g o a l s .  I  c r e a t e d  t h i s  g u i d e  t o  a n s w e r  t h e
q u e s t i o n s  b u y e r s  a s k  m o s t  o f t e n  a n d  g i v e  y o u  a  c l e a r
r o a d m a p  f o r  w h a t  l i e s  a h e a d .

Nice To Meet You!
H E Y  T H E R E

H o n e s t  g u i d a n c e
C l e a r  c o m m u n i c a t i o n
A n  a d v o c a t e  w h o ' s  f o c u s e d  o n  y o u r  b e s t  i n t e r e s t s
S t r o n g  n e g o t i a t i o n
E d u c a t i o n  t h r o u g h o u t  t h e  p r o c e s s

W H A T  Y O U  C A N  E X P E C T  F R O M  M E

W h e t h e r  w e ' r e  t o u r i n g
h o m e s ,  n e g o t i a t i n g  a n  o f f e r
o r  r e v i e w i n g  i n s p e c t i o n
r e p o r t s ,  m y  j o b  i s  t o  h e l p
y o u  m a k e  i n f o r m e d
d e c i s i o n s  w i t h  c o n f i d e n c e .  
I  b e l i e v e  b u y i n g  a  h o m e
s h o u l d  f e e l  e x c i t i n g  ( n o t
s t r e s s f u l )  a n d  I ' m  l o o k i n g
f o r w a r d  t o  h e l p i n g  y o u
e v e r y  s t e p  o f  t h e  w a y .

L e t ' s  g e t  s t a r t e d .



Your Home Buying Team
A  T E A M  A P P R O A C H  T O  A  S M O O T H E R  T R A N S A C T I O N

B u y i n g  a  h o m e  i n v o l v e s  a  l o t  o f  m o v i n g  p a r t s .  I ' l l  r e m a i n  y o u r
p r i m a r y  p o i n t  o f  c o n t a c t  t h r o u g h o u t  t h e  p r o c e s s ,  b u t  y o u
w o n ' t  b e  w o r k i n g  w i t h  m e  a l o n e .

JOELLE LAVIN
EXECUTIVE ADMINISTRATIVE ASSISTANT

JAMIE REUTZEL
REALTOR

B e t t y a n n e  S a m a r c o  
R o b e r t  S c o t t  ( P A )
A r l e n e  V o l p e  ( N J )

M y  b u s i n e s s  p a r t n e r  w h o  h e l p s  w i t h
c o n t r a c t s ,  i n s p e c t i o n s ,  n e g o t i a t i o n s ,
p a p e r w o r k ,  v e n d o r s  a n d  o t h e r  t r a n s a c t i o n
d e t a i l s .

O u r  t r a n s a c t i o n  c o o r d i n a t o r  w h o  m a n a g e s
d e a d l i n e s ,  p a p e r w o r k ,  r e m i n d e r s  a n d  d a y  t o
d a y  c o m m u n i c a t i o n .

O u r  c l o s i n g  t e a m  h e l p s  c o o r d i n a t e  t i t l e ,
s e t t l e m e n t ,  s c h e d u l i n g  a n d  f i n a l  c l o s i n g
d o c u m e n t s .

YOUR CLOSING TEAM



Bedrooms :                                     

Bathrooms :                                    

Square Footage :                          

Garage :           Required

                           Preferred

Your Home Search Blueprint

Home Basics

T H E  C L E A R E R  Y O U R  P R I O R I T I E S ,  T H E  E A S I E R  I T  I S  T O
R E C O G N I Z E  T H E  R I G H T  H O M E

Preferred Neighborhoods :                

                                                                 

School District Important :         Yes

                                                          No

Specific District :                                  

Life Style

Deal Breakers
Busy road

No parking

HOA

No Central Air

Flood zone

Too much work needed

Shared driveway

Other :                                                  

1.                                                    

2.                                                    

3.                                                    

4.                                                    

5.                                                    

My Top 5 Priorities



Finding Your Budget

Y o u r  B u d g e t
H a v e  y o u  b e e n  p r e - a p p r o v e d ?
W h a t  i s  y o u r  a p p r o v e d  p u r c h a s e  p r i c e ?
W h e r e  d o  y o u  f e e l  c o m f o r t a b l e  w i t h  m o n t h l y  p a y m e n t s ?

L E T ' S  F I N D  A  P A Y M E N T  T H A T  F I T S  Y O U R  L I F E S T Y L E

R e m e m b e r :  Y o u r  p r e - a p p r o v a l  t e l l s  y o u  t h e  m a x i m u m  a  l e n d e r
m a y  l e n d ,  n o t  n e c e s s a r i l y  w h a t  y o u ' l l  f e e l  c o m f o r t a b l e
s p e n d i n g  e a c h  m o n t h .

Y o u r  C o m f o r t  Z o n e
W h a t ' s  t h e  h i g h e s t  p r i c e  y o u ' d  r e a l i s t i c a l l y  c o n s i d e r ?
I s  t h e r e  a  p r i c e  w h e r e  y o u  w o u l d n ' t  e v e n  w a n t  t o  s e e  t h e
h o m e ?

Y o u r  F l e x i b i l i t y
W o u l d  y o u  c o n s i d e r  a  h o m e  n e e d i n g  u p d a t e s  i f  i t  m e a n t
s t a y i n g  u n d e r  b u d g e t ?
H a v e  y o u  a c c o u n t e d  f o r  t a x e s ,  i n s u r a n c e ,  u t i l i t i e s  &
m a i n t e n a n c e ?



Mike Tavani

Larry Colangelo

Natasha Larson

T H E S E  A R E  P R O F E S S I O N A L S  I ' V E  P E R S O N A L L Y  W O R K E D
W I T H  A N D  C O N F I D E N T L Y  R E C O M M E N D

Lenders I Know And Trust

Michael Loggia

Jesse Gold

P r o s p e r i t y  H o m e  M o r t g a g e
N a t a s h a . L a r s o n @ p h m l o a n s . c o m
2 1 5 . 2 1 8 . 8 0 2 0

C i t y  W i d e  M o r t g a g e
L a r r y . C o l a n g e l o @ c i t y w i d e h m . c o m
8 5 6 . 2 9 6 . 9 2 0 6

R a t e
M i k e . T a v a n i @ r a t e . c o m
4 8 4 . 8 0 2 . 4 5 8 3

Z i l l o w  H o m e  L o a n s
M i c h a e l L o g @ z i l l o w h o m e l o a n s . c o m
4 2 5 . 4 7 3 . 1 5 2 5

M o r t g a g e  C o u n t r y
j e s s e @ m o r t g a g e c o u n t r y . c o m
8 5 6 . 6 3 0 . 7 1 8 0

mailto:Natasha.Larson@phmloans.com


Trusted Local Professionals

R S  H o m e  I n s p e c t i o n s

T h o r o u g h  i n s p e c t i o n s  w i t h
c l e a r  r e p o r t s  a n d  e x c e l l e n t
c o m m u n i c a t i o n .

Home Inspector (PA)

A  N E T W O R K  O F  P R O F E S S I O N A L S  Y O U  C A N  C O U N T  O N

Im p e c c a b l e  I n s p e c t i o n s

T a z  i s  i n c r e d i b l y  d e t a i l e d  a n d
t a k e s  t h e  t i m e  t o  e d u c a t e
b u y e r s  d u r i n g  t h e  i n s p e c t i o n .

Home Inspector (NJ)

M a g g i e ’ s  M a g i c  T o u c h

P e r f e c t  f o r  m o v e  i n ,  m o v e  o u t
o r  d e e p  c l e a n i n g  s e r v i c e s .

Professional Cleaner
M r  H a n d y m a n

G r e a t  f o r  s m a l l  r e p a i r s ,  p u n c h
l i s t s  a n d  g e n e r a l  h o m e
m a i n t e n a n c e .

Handyman Service

W h e t h e r  y o u  n e e d  a  h o m e  i n s p e c t o r ,  c o n t r a c t o r ,  p l u m b e r ,
e l e c t r i c i a n ,  c l e a n e r  o r  m o v e r ,  I ' m  h e r e  t o  h e l p .  O v e r  t h e  y e a r s ,
I ' v e  b u i l t  r e l a t i o n s h i p s  w i t h  t r u s t e d  l o c a l  p r o f e s s i o n a l s  I ' v e
p e r s o n a l l y  w o r k e d  w i t h  a n d  c o n f i d e n t l y  r e c o m m e n d .

  V I E W  M Y  V E N D O R  D I R E CTO R Y  →   

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DMpvguAeWOTzdOkuNmOYh0VhXLBjowIfy30darIN024/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DMpvguAeWOTzdOkuNmOYh0VhXLBjowIfy30darIN024/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1DMpvguAeWOTzdOkuNmOYh0VhXLBjowIfy30darIN024/edit?usp=sharing


Upfront Costs
In Buying

V a r i e s  b y  m a r k e t  a n d  o f f e r  s t r a t e g y
( o f t e n  1 – 5 %  o f  t h e  p u r c h a s e  p r i c e )
T h i s  c o m e s  o f f  y o u r  f i n a l  d o w n
p a y m e n t

Earnest Money Deposit (EMD)

A v e r a g e  c o s t :  $ 5 0 0  -  $ 7 0 0

Home Inspection

T y p i c a l l y  $ 4 0 0  -  $ 6 0 0

Appraisal Fee

V a r i e s  f r o m :  3 . 5 %  t o  2 0 %  o f  t h e
p u r c h a s e  p r i c e ,  d e p e n d i n g  o n  y o u r
f i n a n c i n g  t e r m s

Down Payment 

K N O W  W H A T  T O  B U D G E T
B E F O R E  Y O U  B U Y

U s u a l l y  4  -  5 %  o f  p u r c h a s e  p r i c e

Closing Costs

L o c a l :  $ 5 0 0  -  $ 1 , 5 0 0  o r  
L o n g  D i s t a n c e :  $ 2 , 0 0 0  -  $ 5 , 0 0 0 +

Moving Costs



I T ' S  N O T  A L W A Y S  A B O U T  O F F E R I N G  T H E  H I G H E S T  P R I C E

Building A Competitive Offer

D e p e n d i n g  o n  t h e  m a r k e t  a n d  t h e
s e l l e r ' s  p r i o r i t i e s ,  t h e r e  a r e  s e v e r a l
w a y s  t o  s t r e n g t h e n  a n  o f f e r  b e y o n d
s i m p l y  i n c r e a s i n g  t h e  p r i c e .  

P r i c e  &  F i n a n c i a l  S t r e n g t h
O f f e r  a b o v e  a s k i n g  p r i c e

     ( w h e n  a p p r o p r i a t e )
A d d  a n  E s c a l a t i o n  C l a u s e
H i g h e r  E a r n e s t  M o n e y  D e p o s i t
I n c r e a s e  y o u r  D o w n  P a y m e n t
A p p r a i s a l  g a p  c o v e r a g e
C a s h  o f f e r

F i n a n c i n g  &  C o n t i n g e n c i e s
C o n v e n t i o n a l  f i n a n c i n g
W a i v e  f i n a n c i n g  c o n t i n g e n c y
W a i v e  h o m e  s a l e  c o n t i n g e n c y

I n s p e c t i o n  S t r a t e g y
S h o r t e r  i n s p e c t i o n  p e r i o d
L i m i t  i n s p e c t i o n s  t o  m a j o r  d e f e c t s
A b s o r b  t h e  f i r s t  $ X , X X X  i n
i n s p e c t i o n  f i n d i n g s
A s - I s  ( w h i l e  s t i l l  i n s p e c t i n g )

T e r m s  T h a t  A p p e a l  t o  S e l l e r s
Q u i c k  c l o s i n g
R e n t  b a c k  a g r e e m e n t
S e l l e r ' s  p r e f e r r e d  t i t l e  c o m p a n y
P u r c h a s e  s e l e c t  f u r n i t u r e
H a n d l e  c l e a n  o u t  o r  j u n k  r e m o v a l



Your Home Buying Timeline
T Y P I C A L  T I M E L I N E  F R O M  C O N T R A C T  T O  C L O S I N G

Example 30-Day Timeline

Day  1 : Contract Accepted (Execution Date)

Day  6 : Home Inspection (Scheduled within the first week)

Day  6 : Earnest Money Deposit Due

Day  8 : Title Must be Ordered by This Date

Day  8 : Mortgage Application Due (Complete your loan application)

Day 11 : Buyer Reply To Inspections Due (Request repairs/credits)

Day 15 : Appraisal Scheduled & Completed

Day 18 : Inspection Negotiations Complete

Day 21 : Mortgage Commitment (Your lender issues loan approval)

Day 30 : Final Walk Through

Day 30 : Closing Day! Welcome Home

W e ' l l  r e m i n d  y o u  b e f o r e  e v e r y  d e a d l i n e ,  c o o r d i n a t e  w i t h  y o u r
l e n d e r  a n d  t i t l e  c o m p a n y  a n d  m a k e  s u r e  n o t h i n g  f a l l s
t h r o u g h  t h e  c r a c k s .

E v e r y  t r a n s a c t i o n  i s  u n i q u e ,  b u t  t h i s  e x a m p l e  s h o w s  t h e  t y p i c a l
m i l e s t o n e s  y o u ' l l  e n c o u n t e r  b e t w e e n  c o n t r a c t  a c c e p t a n c e  a n d
s e t t l e m e n t .



E V E R Y  H O M E  P U R C H A S E  I N C L U D E S  T I T L E  S E R V I C E S
H E R E ' S  W H A T  T H E Y  D O  A N D  T H E  F E E S  Y O U  C A N  E X P E C T

Understanding Title Services

Trident Land Transfer
T r i d e n t  L a n d  T r a n s f e r  i s  o u r  p r e f e r r e d  t i t l e  c o m p a n y .  W h i l e  y o u ' r e
w e l c o m e  t o  u s e  a n y  t i t l e  c o m p a n y ,  w e ' v e  h a d  g r e a t  e x p e r i e n c e s
w i t h  T r i d e n t  a n d  h a v e  f o u n d  t h e m  t o  b e  r e s p o n s i v e ,  r e l i a b l e  a n d
e a s y  t o  w o r k  w i t h  t h r o u g h o u t  t h e  c l o s i n g  p r o c e s s .

P h i l a d e l p h i a  D e e d  R e c o r d i n g  F e e
P h i l a d e l p h i a  M o r t g a g e
N o t a r y
B u y e r  C l o s i n g  S e r v i c e  L e t t e r
B u y e r  E - D o c
B u y e r  E x p r e s s  M a i l
B u y e r  I n c o m i n g  W i r e
B u y e r  L e n d e r s  E n d o r s e m e n t s
O w n e r ' s  T i t l e  I n s u r a n c e
L e n d e r ' s  T i t l e  I n s u r a n c e

$ 2 7 8 . 7 5
$ 2 4 8 . 7 5
$ 5 5 . 0 0
$ 1 2 5 . 0 0
$ 1 2 5 . 0 0
$ 2 0 . 0 0
$ 8 . 2 5
$ 4 0 0 . 0 0
A p p r o x .  0 . 5 %  o f  p u r c h a s e  p r i c e
A p p r o x .  0 . 5 %  o f  p u r c h a s e  p r i c e

C o m m o n  B u y e r  T i t l e  C o s t s

T h e  c o s t s  b e l o w  a r e  c o m m o n  t i t l e  f e e s .  A c t u a l  c o s t s  v a r y  d e p e n d i n g
o n  t h e  c o u n t y ,  l e n d e r ,  p u r c h a s e  p r i c e ,  l o a n  a m o u n t  a n d  t r a n s a c t i o n .

D o  I  h a v e  t o  u s e  T r i d e n t ?  N o .  B u y e r s  h a v e  t h e  r i g h t  t o  c h o o s e  t h e
t i t l e  c o m p a n y .  W e  r e c o m m e n d  T r i d e n t  b e c a u s e  w e ' v e  h a d  g r e a t
e x p e r i e n c e s  w i t h  t h e i r  c l o s i n g  p r o c e s s .

W h a t  a  T i t l e  C o m p a n y  D o e s :
T i t l e  S e a r c h
P r e p a r e  C l o s i n g  D o c u m e n t s
C o o r d i n a t e  E v e r y o n e
H a n d l e  F u n d s
P r o v i d e  T i t l e  I n s u r a n c e



Understanding
The Buyer Broker
Agreement

T h e  B u y e r  B r o k e r  A g r e e m e n t
e s t a b l i s h e s  o u r  p r o f e s s i o n a l
r e l a t i o n s h i p  a n d  o u t l i n e s  h o w  I ' l l
r e p r e s e n t  y o u  t h r o u g h o u t  t h e  h o m e
b u y i n g  p r o c e s s .

Why It Matters

T o u r i n g  h o m e s
P r e p a r i n g  o f f e r s
N e g o t i a t i n g  o n  y o u r  b e h a l f
C o o r d i n a t i n g  i n s p e c t i o n s
G u i d i n g  y o u  t h r o u g h  c l o s i n g

What It Includes

I ' l l  b e  y o u r  d e d i c a t e d  a d v o c a t e
t h r o u g h o u t  t h e  a g r e e d  u p o n  t e r m ,
h e l p i n g  y o u  n a v i g a t e  e a c h  s t e p  o f  t h e
p r o c e s s .

Our Commitment

T h e  a g r e e m e n t  o u t l i n e s  t h e  l e n g t h  o f
o u r  r e l a t i o n s h i p  a n d  o t h e r  a g r e e d
u p o n  t e r m s ,  s o  t h e r e  a r e  n o  s u r p r i s e s .

Flexible Terms

T H E  A G R E E M E N T  T H A T  D E F I N E S
H O W  W E ' L L  W O R K  T O G E T H E R



H E A R  F R O M  C L I E N T S  W H O  H A V E  B E E N  I N  Y O U R  S H O E S

What Clients Are Saying...

150+ Homes Sold  |  $50M+ Closed  |                          Reviews

“ G r e g  w a s  s u p p o r t i v e ,  r e s p o n s i v e  a n d
n e v e r  m a d e  u s  f e e l  p r e s s u r e d .  H e  g u i d e d
u s  t h r o u g h  t h e  e n t i r e  p r o c e s s  a n d  w a s
a l w a y s  j u s t  a  c a l l  o r  t e x t  a w a y . ”

—  M c K e n n a
S o u t h  P h i l a d e l p h i a

" W h a t  c o u l d  h a v e  b e e n  a  s t r e s s f u l
e x p e r i e n c e  t u r n e d  i n t o  a  s m o o t h  a n d
p o s i t i v e  o n e  b e c a u s e  o f  G r e g . "

— B r o u
S o u t h  P h i l a d e l p h i a

R e a d  M o r e  G o o g l e  R e v i e w s  →

“ G r e g  w a s  i n c r e d i b l y  r e s p o n s i v e  a n d
k n o w l e d g e a b l e  t h r o u g h o u t  t h e  e n t i r e
p r o c e s s .  H e  m a d e  b u y i n g  o u r  h o m e  e a s y
a n d  s t a y e d  i n  t o u c h  e v e n  a f t e r  c l o s i n g . ”

—  S a r a
G r a d u a t e  H o s p i t a l ,  P h i l a d e l p h i a

R e a d  M o r e  Z i l l o w  R e v i e w s  →

https://share.google/dpoLt1ZUnfa3ktc5C
https://www.zillow.com/profile/gregorydamico#reviews


S T E P  2

Define Your Search

W e ' l l  r e f i n e  y o u r  m u s t  h a v e s  a n d
s t a r t  y o u r  h o m e  s e a r c h .

S T E P  3

K n o w  y o u r  b u d g e t  b e f o r e  s h o p p i n g .

Get Pre-Approved

O f f i c i a l l y  e s t a b l i s h  o u r  w o r k i n g
r e l a t i o n s h i p .

S T E P  1

Sign The Buyer Agency Agreement

A  S I M P L E  R O A D M A P  O F  T H E  B U Y I N G  P R O C E S S

Your Next Steps

W e ' l l  f i n d  t h e  r i g h t  f i t  t o g e t h e r .

S T E P  4

Tour Homes

S T E P  5

Write a Competitive Offer

W e ' l l  c r a f t  a  c o m p e t i t i v e  o f f e r
d e s i g n e d  t o  s t a n d  o u t .

S T E P  6

I ' l l  g u i d e  y o u  a l l  t h e  w a y  t o  c l o s i n g
d a y  a n d  b e y o n d .

From Contract To Closing



C o n g r a t u l a t i o n s !

B u y i n g  a  h o m e  i s  o n e  o f  l i f e ' s
b i g g e s t  m i l e s t o n e s  a n d  I ' m
h o n o r e d  y o u  t r u s t e d  m e  t o  h e l p
y o u  g e t  t h e r e .

W h i l e  C l o s i n g  D a y  m a r k s  t h e
e n d  o f  y o u r  t r a n s a c t i o n ,  i t  i s n ' t
t h e  e n d  o f  o u r  r e l a t i o n s h i p .

W h e t h e r  y o u  n e e d  a
c o n t r a c t o r ,  h a v e  a  q u e s t i o n  o r
a r e  w o n d e r i n g  w h a t  y o u r  h o m e
i s  w o r t h  i n  a  f e w  y e a r s ,  I ' m
a l w a y s  j u s t  a  c a l l  o r  t e x t  a w a y .

T h e  p a p e r w o r k  m a y  b e
f i n i s h e d ,  b u t  m y  j o b  i s n ' t .

W e l c o m e  h o m e !

T H E  K E Y S  A R E  J U S T  T H E  B E G I N N I N G

Welcome Home

6 0 9 . 4 7 2 . 1 6 2 9

g r e g o r y . d a m i c o @ f o x r o a c h . c o m

Greg D’Amico

G e t  M y  S e l l e r  G u i d e  →

T h i n k i n g  A b o u t  S e l l i n g ?

https://gregdamicorealtor.com/guides/seller-guide.pdf
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