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En qué gastar antes de vender: dinero
pequeño donde el comprador mira primero

Primero revise, luego gaste: limpieza, resta y reparaciones pequeñas primero; los proyectos grandes, para
que los exprese el precio

Los vendedores suelen gastar según «qué se ve viejo»; los compradores juzgan en otro orden: primero las fotos, luego
la impresión de los primeros minutos dentro. Esta guía es solo el marco para gastar: qué dinero pequeño es el más
seguro, qué dinero grande no debe gastarse en vísperas de publicar, si un problema de condición va por reparación,
concesión o precio tal cual, y el orden de revisar antes de publicar: sin cifras de retorno prometidas; cada casa se evalúa
punto por punto.

1. Primero, la lógica: el comprador juzga en un orden distinto del que cree el vendedor
Al preparar una casa, los vendedores suelen gastar según lo que sienten que se ve viejo. Pero el comprador juzga en
otro orden: primero desliza fotos en el teléfono — si las fotos no pasan, ni siquiera se agenda una visita; después, en los
primeros minutos tras cruzar la puerta, la primera impresión se fija, y todo lo que se ve después camina con ese tinte.
Por eso la lógica del gasto antes de vender tiene una sola frase: el dinero va donde el comprador ve, huele y toca
primero, y a eliminar la duda de si esta casa estará llena de problemas. Al revés, lo que el comprador no ve a primera
vista y solo aprecia despacio después de mudarse, gastarlo en grande justo antes de vender equivale, en la mayoría de
los casos, a pagar la cuenta del siguiente propietario.

Esta guía trata solo el marco de juicio para gastar, y no promete ninguna cifra de retorno: la comunidad, el precio y la
condición de cada casa difieren, y el retorno sigue al final a la evaluación real y a la respuesta del mercado.

2. El primer tipo de dinero: lo pequeño que se ve y se huele, el retorno más seguro
La limpieza profunda es el rubro menos llamativo de todos, y el de base más importante: la grasa de la cocina, el sarro
del baño, el polvo de los zócalos, el olor de la alfombra. Si una casa está limpia o no es la primera señal con la que el
comprador  juzga si  esta  familia  cuidaba la  casa;  una vez  dañada esa señal,  ninguna renovación cara  posterior  la
recupera.  Sigue  la  resta:  quite  la  mitad  del  desorden  de  encimeras,  armarios  y  cuartos  de  almacenamiento,  y  la
sensación de espacio cambia de inmediato: el comprador está mirando la casa, no la vida anterior. Si las paredes ya
están marcadas y envejecidas, una mano de pintura clara neutra es uno de los pocos rubros grandes que cambian la
sensación completa: elija la paleta clara más segura del mercado, no para que se vea bonita, sino para que las fotos
brillen y las habitaciones parezcan más grandes. Unifique la temperatura de color de todos los focos y cambie cada uno
fundido: una casa que mezcla blanco frío y amarillo cálido se fotografía vieja y desordenada, y cambiar focos es la
acción más barata de todo el campo. El tramo antes de la puerta: césped recortado, plantas muertas retiradas, y las
cosas pequeñas — el tapete, la manija, el buzón — forman la impresión del comprador en los treinta segundos tras
bajar del auto. Y están esos defectos pequeños que cuestan poco pero saltan a la vista: un grifo que gotea, una puerta
que no cierra bien, el sellador agrietado, una bisagra que chirría: ninguno es caro por sí solo, pero un comprador en
modo inspección que ve tres empieza a sospechar otros treinta en los lugares que no se ven.
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3. El segundo tipo de dinero: lo que por lo general no debe gastarse en vísperas de publicar
Demoler y rehacer por completo la cocina o el baño principal es el rubro grande más propenso al impulso en vísperas
de publicar, y el que menos probabilidades tiene de recuperarse: el comprador nuevo tiene su propio gusto, y el dinero
que usted gastó en su estética puede no ser reconocido por él; y una vez que el plazo se estira, la mejor ventana de
publicación se pierde. Las mejoras de lujo por encima del nivel de la calle son lo mismo: si toda la calle tiene acabados
comunes y solo su casa está a nivel de mansión, el dinero extra difícilmente se recupera completo en la tasación. Añadir
una piscina justo antes de vender ni  se diga:  plazos,  permisos y costos fuera de control,  un problema puramente
autoinfligido. Estos proyectos comparten tres rasgos: caros, lentos y dependientes del gusto. Si de verdad quiere hacer
uno, póngalo en el plan de vivir aquí cinco años más, no en el de publicar el mes que viene. Si una casa concreta
debería hacer una mejora concreta debe evaluarse punto por punto contra las ventas de su comunidad y su posición de
precio; no hay una respuesta general.

4. Tres rutas honestas: reparar, conceder o poner precio tal cual
Los problemas de condición están ahí; las formas de tratarlos son solo tres, cada una con su uso. Las reparaciones
pequeñas al alcance se hacen primero — la primera categoría de arriba — para que la casa entre al mercado limpia y
completa. En proyectos de plazo largo o costo alto, en lugar de forzar la reparación, se concede en precio o en términos
y se deja el número para que el comprador lo organice: la premisa de esta ruta es declarar el problema con veracidad y
calcular  el  número  con  claridad,  con  ambas  partes  jugando  a  cartas  abiertas.  Una  casa  cuyo  estado  general  es
realmente malo puede ponerse a  precio tal  cual  (as-is),  con la  condición incorporada en el  precio desde el  inicio,
atrayendo justo a los compradores dispuestos a asumir una renovación, y ahorrándose el estira y afloja. Qué ruta tomar
depende de la condición, del tiempo y de la competencia en la comunidad; ninguna es superior por naturaleza: la clave
en todas es la declaración honesta más los números claros, porque un problema escondido vuelve en la etapa de
inspección de una forma más cara.

5. Antes de publicar, revísela usted primero
El momento más pasivo del vendedor es cuando el contrato ya se firmó, vuelve el informe de inspección del comprador,
y solo entonces se entera por primera vez de que el techo está cerca de su edad, los cimientos muestran señales y el
HVAC es un equipo viejo: los problemas en sí pueden no ser grandes; lo pasivo es el ritmo: revisar y negociar en la
mesa, en el momento, perdiendo en cada punto. El enfoque más sólido es conocer usted mismo el fondo de los rubros
grandes antes de publicar: la edad y el estado del techo, las señales de los cimientos tratadas en un artículo anterior,
y la edad y el funcionamiento del HVAC; y, cuando haga falta, contratar a un inspector para una inspección previa a la
publicación (pre-listing inspection). Conociendo sus cartas, repara lo que debe repararse, refleja en el precio lo que
pertenece  al  precio,  y  escribe  la  declaración  con  la  mente  clara.  El  informe  previo  no  tiene  que  mostrarse  a  los
compradores; su valor es que ningún informe pueda volver a tomarlo por sorpresa.

6. Una cuenta más es el tiempo: no invierta el orden
El orden correcto de todo lo anterior es: primero revisar (conocer el estado real del techo, los cimientos y el HVAC),
luego  actuar  (limpieza,  resta,  reparaciones  pequeñas),  y  solo  al  final  fotografiar,  poner  precio  y  publicar.  El  caso
invertido más común: la casa se publica primero, el informe de inspección revela problemas, y las reparaciones se
buscan mientras se negocia, con el plazo perseguido por las fechas del contrato de la otra parte, sin voz sobre quién
repara ni por cuánto. Terminar la preparación dos o tres semanas antes cuesta solo unos días de publicación más tarde;
los  días  ahorrados  con  una  publicación  apresurada  suelen  devolverse  dobles  en  la  negociación  posterior.  Un
mecanismo más que vale la pena conocer: ante un problema cuyo alcance desconoce, el comprador suele descontar en
su mente más de lo que cuesta la reparación real: la incertidumbre misma es un rubro de descuento. Por eso revisar los
problemas temprano y reparar lo pequeño no solo arregla cosas: también recupera el espacio que la imaginación del
comprador estaba usando.
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7. Para terminar
El  orden del  gasto  antes  de  vender  se  comprime en tres  frases:  primero la  resta  y  la  limpieza,  luego los  puntos
pequeños de la primera mirada del comprador, y los proyectos grandes dejados al siguiente propietario o a que los
exprese el precio. Fijado el destino del dinero, lo que queda — la presentación y el precio — es asunto de otros dos
artículos.

Si  se está preparando para vender,  envíeme la dirección:  primero la reviso desde las ventas de la comunidad y la
condición, hago la lista de qué dinero debe gastarse y cuál no, y solo entonces empezamos.

El artículo de la presentación es la guía de Presentación de venta (Staging) de este sitio: el comprador ve primero las
fotos, después la casa.

Envíeme la dirección y le doy una primera revisiónWeChat Owenyerealtor · Teléfono (347) 774-5396 ·
Correo owenyerealtor@gmail.com — chino, inglés y español
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Esta guía es solo información general y no es una promesa de retorno ni una cotización de renovación. En qué debe gastar una casa concreta
se juzga punto por punto contra las ventas de la comunidad, la posición de precio y una evaluación en el sitio.

Comparta esta guía con amigos a quienes pueda servirles.
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