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TRANSACCION SEGURA

Como vender mi casa

Sepadeque maneralopuede ayudar unagente inmobiliario, nosoloreci
potencialesclientes, sinorealizando los tramites y dandole una idea del

#Despuésdeanalizarlobas-
tante, finalmente, se deci-
di6: vendera su casa. Ahora
la preguntaes como. ; Poner
unavisoenelperiédicoyen-
cargarse usted mismodere-
cibir a los potenciales com-
pradores? ; Poner un cartel
yabrirlela puertaaundesco-
nocido quién sabe con qué
intenciones? Dilemas que
deberaresolver.

En opinion de la agente
inmobiliaria Barbara Case-
lla, profesional de laempre-
sainmobiliaria que lleva su
apellido, lo mejor para am-
baspartesestrabajarconun
corredor, porque vaa hacer
una revision técnica de to-
dala documentacién y por-
que, pese a que cobra una
comision, suele conseguir
un mejor precio de venta.
Ademis, elagente conoceel
papeleoyevitarocesentreel
vendedoryelcomprador”.

Ahora bien, hay que co-
nocer al agente inmobilia-
rio, pedir una recomenda-
cionoindagar si pertenecea
unaasociacion de prestigio,
como la Asociaciéon Perua-
nade Agentes Inmobiliarios
(Aspai). Inclusolos corredo-
res estan inscritos en el Mi-
nisterio de Vivienda, Cons-
trucciony Saneamiento.

ELPRECIODEVENTA
Unpunto muy importante
esel preciode venta. Como
sabemos, los precios de las
viviendasse hanmodificado
mucho en los Giltimos afios
y esdificil saber cuil puede
ser £l de nuestra casa o de-
partamento. Unabuenama-
nera de saber mas o menos
cudnto pedir es analizarlos
preciosdelasviviendasdela
mismazona.

Comodice Javier Aliaga,

de Aspai, hay precios ‘emoti-
vos’, es decir, puede ser que
la casa haya pertenecido al
abuelo y solo por ese moti-
vo el precio se dispara hacia
arribaobajademasiado. Por
otrolado, el preciodel metro
cuadradono es el iinico fac-
tora considerar, ya que la vi-
vienda puede ubicarse en
una esquina, que seria la
ideal para un edificio, y solo
poresoel precio podria subir
significativamente.,

Por otra parte, hay que
tener el certificado de para-
metros (que seobtieneen la

municipalidad) para saber
cudles son las alturas maxi-
mas permitidas de la edifi-
cacion en ese lugar, los por-
centajesde aéreaslibres, los
retiros obligatorios, la can-
tidad de estacionamientos
necesarios, etc. Todo esova
ainfluirenel preciodeventa.

ARREGLOSMINIMOS

De otra parte, hay aspectos
minimos que deberiamos
arreglar para obtener un
mejor precio. “Como dice
la arquitecta Fiorella Milla-
Leon, de GML Arquitectos,

Tome nota

+ silashabitacionesestan pin-
tadas concolores brillantes, es
recomendabledarlesunacapa
de pinturade color neutro.

+ Al conversar conun posible
comprador resaltelos aspectos
positivosde lacasa, cosasque

a vecesni notamos, como por
ejemplo:esmuy fresca, los
vecinossonagradables y res-
petuosos, |as areas comunes (en
casode ser departamento) son
acogedoras, nosesiente el ruido
delacalle, etc.

' Tenga cuidado con la perso-
naqueentraasucasa.Loideal
esqueelagenteinmobiliariolo
haya estudiado, le haya pedido
el DNIy consultado sobresu
capacidad crediticia.

v Hay quetener paciencia.
Puedenvenirunas 15 personas
y tal vez lacasase vendarecien
al visitante numero 25.

v’ Sidemoramuchoen vender,
probablemente el precio este
elevadoy habriaque bajarlo.

biendoalos

oreciode venta

ILLISTRACION: VICTOR AGLHLAR

“todos buscamos encontrar
la casa sofiada, aquella que
resuelva nuestras necesida-
desytengaunsentidodees-
tética. En estesentido, las pa-
redes, las puertas y las ven-
tanas deben estar pintadas,
los pisos limpios, la cocina
y los bafios ordenados, con
mobiliarioy equipamiento
en perfecto estado, los jar-
dines cuidados. Enfin, que
todo demuestre que ha teni-
domantenimientoyhasido
cuidado. Y nosolo con fines
comerciales, sino por el res-
petoanosotros mismos .



