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Preparar una casa antes de venderla
facilita y agiliza la venta

POR JANA SOELDNER DANGER
Especial para Hogar

Cuando es hora de ven-
der una casa, es importante
que tenga el mejor aspecto.
Prepararla puede ser venta-
joso.

El trabajo del organiza-
dor es hacer que la casa sea
lo mas atractiva posible
para el mayor numero de
compradores. "Si preparas
una casa, se vendera mas
rapido y por mas dinero",
afirma Marisa Salas, de
Showhomes of Coral Ga-
bles, que se dedica a prepa-
rar casas.

FORMAS DIFERENTES

Hay diferentes formas de
preparacion, dice Christop-
her Zoller, un agente inmo-
biliario de EWM Interna-
tional. El primero es sim-
plemente ordenar, y proba-
blemente reorganizar,
generalmente mientras el
propietario todavia vive en
la casa. "Conviene eliminar
todo lo que distraiga la
atencion del comprador”,
aconseja Zoller.

Cuando un propietario
vive en la casa mientras
intenta venderla, es impor-
tante que comprenda que
las cosas han cambiado,
seflala Gina Galing, de Big
Style Staging en Lauderda-
le Lakes. "Tienen que dar-
se cuenta de que ya no es
su hogar —prosigue—. Hay
mucha psicologia en la
preparacion de una casa.
Es como una marca, es un
producto que uno esta
vendiendo ".

La segunda forma es
preparar una vivienda
vacante con muebles y
adornos para que los com-
pradores puedan imaginar
mejor como vivirian en esa
casa. "Cuando uno entra
en una casa vacia, se ve
extremadamente fria
—afirma David Bowles, de
Elite Home Staging en
Oakland Park—. No hay
muebles para mostrar a las
personas el potencial y el
verdadero tamafio de cada
estancia”.

La tercera forma es la
preparacion administrada,
en la que el preparador
lleva a personas a vivir
temporalmente en la casa
para que se vea habitada.
"La preparacion adminis-
trada ha sido muy util en el
mercado de alta gama",
asegura Zoller.

Cuando Salas realiza una
preparacion administrada,
puede encontrar a un eje-
cutivo que se esta cam-
biando de casa, un matri-
monio cuyos hijos se han
independizado , alguien
recientemente divorciado o
un propietario que esté
remodelando su propia
casa, para vivir alli. "Hay
alguien presente para cui-
dar la vivienda y asegurar-
se de que esté lista para
mostrarla a los interesados,
y ademas, la casa no estara
vacia —comenta—. Tam-
bién hay un elemento hu-
mano: comida en la neve-
ra, ropa en el armario.
Muchas veces, el compra-
dor no sabe que la casa
esta preparada, simple-
mente piensa que alguien
muy pulcro vive alli".

El objetivo de preparar una casa es hacer que el comprador imagine cdmo seria vivir en la propiedad.
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Cortesia de Christopher Zoller

Una casa preparada limpia y sencilla también atrae a los

compradores.

PLANOS ABIERTOS

Los planos abiertos de
hoy en dia pueden ser un
desafio para los comprado-
res. "Mucha gente tiene
problemas con un plano
abierto —afirma Galing—.
Con un plano cerrado, una
estancia era el salon y otra
era el comedor. Ahora
todo, especialmente en
Florida, esta abierto y hay
puertas francesas en todas
partes. La gente no sabe
donde colocar sus muebles

"Es dificil para los com-
pradores visualizar el espa-
cio cuando no hay mue-
bles", dice Salas, y agrega
que uno de sus mayores
retos fue una casa con una
gran salon y comedor com-
binados. Uso su creativi-
dad: "Era tan grande que
parecia un saldn de baile
—dice—. Creé dos salones
y un comedor".

Al igual que muchos
preparadores, Salas tiene
un almacén de muebles
para elegir. "Cada casa es
Unica —asegura—. Hay que
combinar los muebles con
el estilo de la vivienda.
Incluso si se trata de una
casa mas antigua, hay que
intentar darle un aspecto
moderno".

Sin embargo, una casa
en la que siguen viviendo

Una casa
bien preparada
resulta mas atractiva.
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los propietarios puede ser
un desafio para un prepara-
dor, especialmente si hay
nifios o mascotas, dice
Bowles. "Es dificil para las
personas preparar su casa
aunque les digas como
deberia verse y que deberia
verse asi todo el tiempo".

Otro desafio de las casas
ocupadas por sus propieta-
rios: "Tienes que combinar
sus muebles con los tuyos",
indica Salas.

No es solo para propie-
dades de alta gama. "La
preparacion funciona de
maravilla con los que com-
pran por primera vez —dice
Galing—. "Compran con
sus emociones'.

AUMENTO DE LA
IMPORTANCIA

Una razon por la que la
que ha aumentado la im-
portancia de la preparacion
de casas en venta en los
ultimos afios es que ahora
los compradores son mas
particulares, afirma Rose
Sklar, una Realtor de Col-
dwell Banker en Weston.
“La mayoria busca primero
en internet y también ven
todas esas casas preciosas
que muestran en el canal
HGTV. Muchas de las
casas en venta en estos
tiempos tienen de 10 a 20
afios de fabricadas y han

quedado obsoletas. Una
casa no se vendera por el
mejor precio a menos que
uno oculte lo que el com-
prador no quiere ver. Con
la preparacion se consigue
modernizar la vivienda”.

Como la mayoria de los
compradores comienzan
sus compras en internet, a
menudo se les presenta
una casa con fotos y vide-
0s. Sino les gusta lo que
ven, es poco probable que
pidan una cita para verla.
"Cuando uno ve una casa
preparada con gusto en
internet, es mas probable
que quiera verla en perso-
na", dice Galing.

"Como la primera pre-
sentacion es en internet, la
casa debe verse como en
las paginas de una revista",
recomienda Salas.

éVALE LA PENA LA
INVERSION?

A menudo, los propieta-
rios son reacios a pagar por
una preparacion hasta que
ven la diferencia que supo-
ne, dice Sklar. "Cada vez
que pongo una propiedad
en la lista de ventas, traigo
mis fotos del antes y el
después".

Zoller recuerda un con-
dominio vacio frente al
mar en Coral Gables que
habia estado a la venta por
seis meses. Cuando otro
agente inmobiliario se
encargo de la venta, coloco
muebles bien ubicados y la
unidad se vendio casi de
inmediato.

Los vendedores que se
niegan a creer en las venta-
jas de la preparacion sue-
len intentar vender la casa
sin preparar y terminan
reduciendo el precio. "Mu-
cha gente lo hace al revés
—comenta Sklar—. La pre-
paracion costara menos
que la primera reduccion
de precio”.

PREPARAR LA CASA
UNO MISMO

Si un propietario esta
decidido a preparar la casa
él mismo, ¢qué es lo mas
importante que debe ha-
cer?

Pinte las paredes de un
color neutro, aconseja
Bowles. “Quite articulos
religiosos y fotos persona-
les. Los compradores quie-
ren ver a sus propias fami-
lias viviendo alli, no la
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suya. Elimine los olores de
las mascotas. Mantenga la
casa impecable limpio y
ordenada”.

"A los compradores de la
generacion millenial no les
gustan los colores oscuros
como el rojo, el verde y el
dorado —aclara Sklar—.
Quieren luz y elegancia. El
blanco ha resistido la prue-
ba del tiempo, pero no el
blanco antiséptico ".
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Ventas de casas en la escala media de precios
y precios en general suben en Miami en junio

Las ventas de casas unifamiliares en la escala media
de precios asi como la media de precios aumentd en el

Condado de Miami-Dade en el mes de junio, segtin reporto
MIAMI Association of Realtors (MIAMI) y el Servicio de

Las ventas totales bajaron el (ltimo mes mayormente por

la escasez de inventario en ciertas escalas, pero se preve

un alza por las bajas tasas hipotecarias, el aumento de la
confianza del consurmdor y la demanda creada por personas
con altos ingresos en estados con altas cargas impositivas.

Venta total de viviendas bajé en Miami en junio

La venta total de viviendas en el Condado de Miami-Dade
bajd un 6,1% interanualmente, de 2594 a 2436. Luego de
un buen mes de mayo, que apuntaba hacia una creciente
demanda, las ventas de viviendas bajaron en Miami en el
ultimo mes. Las ventas de viviendas también bajaron en

el ambito estatal y nacional. Sin embargo, en lo que va del
afio, las ventas de casas unifamiliares en Miami bajaron un
msigmficante 1% v las de condomimos estan parejas.

Las ventas de casas unifamiliares bajaron un 7.7%, de 1337
a 1234; las de condominios bajaron 4,4%, de 1257 a 1202.

En Miami | las ventas de casas enla escala media de
precios, valoradas entre $300000 v $600000, aumentaron

7,5 afios consecutivos de aumentos de precios en Miami
Los precios de las casas unifamihares en el Condado de
Miami-Dade aumentaron un 4,2% en junio de 2019, de
$355000 a $370000; y han aumentado durante 91 meses
consecutivos, un periodo de 7,58 afios. Los precios de los
condomimos aumentaron un 4,2%, de $240000 a $250000;
v han aumentado o permanecido invariables en 93 de los

Los compradores al contado en Miami representan el
doble de la cifra promedio nacional

Las compras con pago al contado en Miami comprendieron
un 31,9% del total de cierres efectuados en jumo de 2019,
comparado con un 36.4% el afio pasado. Las compras al
contado en Miami son el doble de la cifra nacional (16%).
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