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el tapizado y los muebles”,
agrega Quinn.

En Graham & Brown se
ofrece una aplicación que
utiliza la cámara del teléfo-
no inteligente de un indivi-
duo y un programa de
realidad aumentada para
superponer diferentes
papeles en las paredes de
la casa. “A mucha gente le
cuesta trabajo visualizar
cómo se vería un papel
pintado en su casa —co-
menta Kemp—. La tecnolo-
gía es una gran ayuda. Uno
también puede buscar en
las redes sociales o acceder
a sitios web o revistas en
internet para inspirarse.
Nunca ha habido más
oportunidades para la ins-

piración visual”.
Cuando usted cree que

ha encontrado el papel
perfecto: “Fije una muestra
en la pared y viva con ella
durante unos días —reco-
mienda Kemp—. Mírela a
diferentes horas del día
para ver la luz”. Piense en
qué pared va a colocar el
papel, agrega Kemp. “Será
un punto focal importante,
así que piense en qué pared
desea llamar la atención”.

“Asegúrese de usar colo-
res y diseños que comple-
menten la forma, el tama-
ño y la decoración de una
estancia —sugiere Garey—.
Los colores más oscuros
hacen que las estancias
grandes parezcan más

pequeñas y dan una sensa-
ción fresca y relajada; los
colores claros hacen que la
estancia se vea más grande
y crean una sensación de
calidez. Los diseños flora-
les o repetidos esconden
mellas y otras imperfeccio-
nes, y se pueden usar para
resaltar áreas más peque-
ñas. Los diseños grandes
crean un ambiente acoge-
dor e íntimo; los diseños
pequeños crean una sensa-
ción de amplitud y hacen
que los esquemas de color
generales resalten. Las
rayas verticales hacen que
las paredes y los techos se
vean más altos, mientras
que las rayas horizontales
alargan las estancias estre-
chas ”.

EL TEMA DE LA TEX-
TURA

La textura es muy atra-
yente, afirma Quinn. Los
fabricantes están incorpo-

rando materiales como
cuentas de vidrio, corcho,
mica, pizarra, bordados,
cuerdas, metálicos y pieles
falsas como serpientes,
avestruces y manta rayas
en los papeles pintados.
“Podría tener un fondo y
dos capas de textura enci-
ma —prosigue Quinn—.
Parte del motivo por el que
el papel pintado está vol-
viendo es porque los fabri-
cantes están produciendo
muchos productos únicos”.
Hay aplicaciones como
pintura o blanqueado sobre
el papel de empapelar. “El
papel pintado detrás de la
pintura da textura”, decla-
ra Quinn.

También es posible re-
producir una foto, un cua-
dro o un dibujo digitalmen-
te para crear un diseño
propio, aclara Aouizerate, y
agrega: “El papel pintado
puede ser arte. Pero en

lugar de tenerlo solo en un
lienzo, usted puede tenerlo
en toda la pared”.

La diseñadora de interio-
res Eloise Kubli, propieta-
ria de Collective Construc-
tion and Design en Planta-
tion, ha seguido diseñando
con papel pintado a lo
largo de su carrera, incluso
cuando otros lo evitaban.
“Siempre he usado papel
de empapelar —explica—.
Es una forma muy rápida
de actualizar una estancia.
Es duradero y precioso y
tiene una superficie táctil
que no puedo lograr con
pintura. Tiene profundidad
y dimensión, y crea un
aspecto único. Y muchos
ahora están pintados a
mano por artesanos talen-
tosos”.

El papel de empapelar
puede dar un aspecto lla-
mativo e inesperado en el
techo, dice Kubli. “Da
mucha profundidad y ca-
rácter”.

“Estamos empapelando
muchos techos: artesones
con pan de oro y plata y
metálicos brillantes”, indi-
ca Quinn, que también
realiza una técnica en el
techo que consiste en colo-
car un marco alrededor del
perímetro de la estancia ,
introducirle una membrana
de vinilo y aplicar calor.
“Lo comprime y parece
cristal —relata Quinn—.
Hace que el techo se vea
más alto y refleja lo que
sea que veas. También se
pueden instalar lámparas
empotradas y ventiladores
de techo”.

Otras ideas: “Cubra la
isla de la cocina con un
papel pintado con un dise-
ño divertido que ya traiga
el pegamento —sugiere
Garvey—. En una librería,
pegue papel pintado llama-
tivo detrás de las estante-
rías. Dé a la escalera un
nuevo aspecto. Cubra las
contrahuellas de los escalo-
nes con papel pintado con
un diseño inesperado”.

TENDENCIAS
¿Qué está de moda?
Han desaparecido (en su

mayor parte) los diseños
tímidos y los papeles lisos

de antaño. “Ya no estamos
vendiendo flores y sende-
ros de hiedra —aclara
Quinn—. Ahora la gente
quiere texturas interesan-
tes. Les encanta el brillo y
el factor sorpresa. También
les gustan los elementos
geométricos y botánicos
como las hojas de plátano”.

En Graham & Brown, las
flores siguen siendo popu-
lares, pero a menudo en
diseños impresionantes.
“Motivos florales llamati-
vos, estampados de hojas
grandes y plantas carnosas
que traen el exterior al
interior —señala Kemp—.
También los elementos
geométricos. Y aunque
todavía los gustos cambian
de una zona a otra, esta-
mos empezando a ver
gustos y tendencias simila-
res en todo el mundo”.

“A muchos latinoameri-
canos les encanta el lino
—dice Aouizerate—. “Color
y textura, pero sin diseño”.

“Las conchas de mica y
de Cápiz se ven preciosas
en las casas de Florida”,
asegura Kubli.

CONSEJOS
Si piensa contratar a un

instalador profesional,
verifique las referencias y
lea los comentarios en
internet. Un individuo que
quiere hacer el trabajo por
sí mismo debe tener cuida-
do y prepararse correcta-
mente.

“Apague la electricidad
antes de quitar las tapas de
los enchufes —advierte
Garvey—. “Use una espon-
ja o un paño y un limpiador
suave para eliminar la
suciedad y el polvo de las
paredes y deje que se se-
quen por completo”.

Arregle las imperfeccio-
nes y alise las paredes
antes de aplicar el papel
pintado.

UN DISEÑO PRECIOSO
El papel pintado puede

ser una adición creativa y
atractiva a la decoración de
una casa. “Tiene una belle-
za inherente”, afirma Ku-
bli.

“El papel correcto no
pasa de moda”.
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Hay muchos diseños diferentes disponibles.
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PAPEL PINTADO

H
ace muchos
años, se creó una
ley sobre la in-
formación que

debe recibir un comprador,
como un requisito obligato-
rio para el vendedor para la
venta y transferencia de
una vivienda o una casa
para utilizar como inver-
sión. El documento fue
creado para revelar los
problemas a veces obvios y
otras no tan obvios de una
propiedad.

Un comprador tiene
derecho a saber todo lo que
el vendedor sabe antes de
comprometerse, con algu-
nas excepciones. Aunque
muchos problemas divul-
gados de manera inadecua-
da o no revelados rara vez
darían lugar a una deman-
da importante, sin lugar a
duda un problema que
tiene que ver con drenaje,
moho, contaminación o
defectos de construcción
podría ser enorme. A ve-
ces, a los vendedores les
cuesta trabajo comprender
el proceso de divulgación,
y se sienten preocupados
por una futura demanda.

Evitar problemas es
realmente muy simple.
Revele lo que sabe y cierta-
mente revele cualquier
cosa que de alguna manera
pueda hacer que la propie-
dad sea menos deseable,
menos vendible, menos
valiosa o propensa a repa-
raciones adicionales, co-
rrecciones o aprobaciones
del cumplimiento de los
códigos. Revele infraccio-

nes de control de alquile-
res, anexos o conversiones
no permitidas, o simple-
mente cualquier cosa que
se haga en la propiedad
que no cumple con el códi-
go o se hizo de una manera
deficiente.

Todo suena muy lógico
hasta que tenga en cuenta
las leyes de vivienda justa y
las reclamaciones por dis-
criminación. ¿Sabía que la
mayoría de los grupos de
personas reunidas en un
solo lugar que forman un
grupo definible probable-
mente se sentirían discri-
minadas al ser llamadas
por el nombre de ese gru-

po? Indudablemente, suge-
rir que una persona o grupo
de personas cercanas a una
casa podría suponer un
ajuste en el precio de la
propiedad o en su atractivo
sería una infracción.

Tampoco puede hacer
comentarios ni usar pala-
bras en publicidad, descrip-
ciones o divulgaciones que
puedan sugerir que una
propiedad es adecuada o
no adecuada para personas
con discapacidad física.
Por lo tanto, decir que una
casa está a poca distancia
de un mercado es discrimi-
natorio porque sugiere que
la casa es adecuada para

alguien que tiene la capaci-
dad de caminar y sería
menos adecuada para al-
guien que no puede cami-
nar.

También podría sonar
discriminatorio anunciar
que la casa en venta está
cerca de una iglesia católi-
ca o una sinagoga, o en una
comunidad predominante-
mente judía, porque se
segregaría a las personas
con las mismas creencias
religiosas. También se
debe tener en cuenta no
implicar ni sugerir directa
o indirectamente que una
casa es más adecuada para
una familia con niños,

ancianos, personas con o
sin mascotas, solteros,
homosexuales, militares o
personas de un género en
particular . Sugerir que una
casa es adecuada para una
pareja de jubilados podría
estar infringiendo las leyes
federales de vivienda justa
de dos maneras: "jubila-
dos" se refiere a un grupo
de individuos, al igual que
la palabra "pareja".

Los anuncios pueden
motivar a ciertos tipos o
grupos, pero un anuncio
puede desanimar fácilmen-
te a otros que no pertene-
cen a los grupos sugeridos
o notables. ¿Qué sucede si

un interesado pierde una
oportunidad de oro para
comprar una joya inmobi-
liaria porque lo desanima-
ron y la compra resultó ser
la mejor inversión del año?
Pueden responder a un
anuncio menos preciso.
"Perfecta para los niños"
también puede desalentar
a quienes no tienen niños.
Incluso eso es demasiado
específico.

Siguiendo con las divul-
gaciones: uno no puede
describir una residencia de
recuperación o de rehabili-
tación en la zona; o una
casa que es una especie de
refugio para fumadores,
bebedores, niños, desam-
parados, personas discapa-
citadas, personas con dis-
capacidades mentales,
personas que han sufrido
maltrato físico, etcétera.
Comprenda que la discri-
minación tiene que ver con
la forma de describir a las
personas. Sugerir que una
casa o un estilo de vida es
mejor o no tan adecuado
debido a la existencia de
cualquier ser humano o
grupo de seres humanos es
una infracción. Incluso
divulgar la presencia de un
delincuente sexual o al-
guien que fue liberado de
prisión probablemente
infringirá las leyes de vi-
vienda justa.

Para más detalles, con-
sulte las leyes de vivienda
justa por Google o hable
con un abogado de bienes
raíces.

Para más información,
llame a Ron Wynn al 310-
963-9944 o envíele un
email en inglés a
Ron@RonWynn.com.

Los vendedores deben
estar al tanto de las leyes
federales de divulgación
y discriminación
POR RON WYNN
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‘‘UN COMPRADOR TIENE DERECHO A

SABER TODO LO QUE EL VENDEDOR

SABE ANTES DE COMPROMETERSE


