El valor emocional y el valor
de mercado de la casa que vas
a vender.

Vender una casa, un departamento o un PH es —sin dudas- una de
las decisiones econdémicas y emocionales mas relevantes en la
vida de una persona. (Estds planeando dar ese paso?

Comprender la diferencia fundamental entre el valor emocional
y el valor de mercado de tu propiedad es clave para manejar
las expectativas, negociar con inteligencia y lograr una venta
exitosa.

Valor emocional: lo intangible que
conecta con la historia de cada uno

El valor emocional esta profundamente arraigado en 1la
experiencia personal y subjetiva que cada propietario y cada
duenfa tiene con su hogar.

Es la suma de recuerdos, sensaciones, momentos familiares,
logros personales y hasta sacrificios realizados para adquirir
y mantener la vivienda.

Este valor no se refleja en cifras ni en indices del mercado
inmobiliario, sino en la intensidad del vinculo afectivo que
genera. Por ejemplo, una casa en El Talar donde crecieron los
hijos o un departamento en Rincén de Milberg donde se
celebraron los 50 afios de casados de los padres de su
propietario, poseen un valor sentimental que sobrepasa
ampliamente cualquier tasacidn.

Esa dimensién emocional se traduce en:

La percepcidén de que esa vivienda “vale mas” de 1lo que
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podria ofrecer un comprador.

La dificultad para aceptar ofertas que parecen bajas o
injustas.

ELl deseo de destacar ciertos detalles o caracteristicas —un
quincho con parrilla, por ejemplo—, a pesar de no incrementar
necesariamente el valor de reventa.

Podria decirse que el valor emocional es el “alma” de 1la
propiedad, y es natural que provoque resistencia o una visién
idealizada cuando llega el momento de vender.

Valor de mercado: una evaluacidn
objetiva y estratégica

Por otro lado, el valor de mercado responde a una ldgica
basada en criterios tangibles y comparables. Es el precio que
una vivienda puede alcanzar en un momento determinado,
considerando factores como:



La ubicacién geografica y el nivel socioecondémico de las
personas que viven en ese ambito.

El tamafio y la distribucidén de los ambientes.
Las condiciones estructurales y el estado de conservacidn.

ELl contexto inmobiliario local, incluyendo la oferta y la
demanda.

Las caracteristicas adicionales que marcan la diferencia,
como un jardin con arboles afosos, una pileta de natacidén bien
mantenida o muebles de cocina de Gltima generacién.

El valor de mercado se determina mediante un analisis de
ventas recientes de propiedades similares y la aplicacién de
metodologias profesionales en la tasaciodn.

Este valor es dinamico y fluctuante segin los cambios en 1la
economia, las tendencias urbanisticas y otros factores
externos.




La brecha entre valor emocional y
valor de mercado

La mayoria de las personas que ponen en venta su propiedad
experimentan una disonancia entre el valor emocional asignado
y el valor de mercado real.

Esta brecha provoca frustraciones, pérdidas de tiempo con
negociaciones infructuosas y, en casos extremos, la
imposibilidad de cerrar la venta. Un error habitual es
aferrarse a un precio basado Unicamente en el apego afectivo.
Esto aleja a los compradores potenciales y extiende
indefinidamente el tiempo en el mercado.

Sumado a eso, hay inmobiliaria que prefieren no tomar
propiedades cuyos propietarios expresan que no tienen “ningun
apuro en vender”.



Como integrar el valor emocional
con el valor de mercado al vender

Una inmobiliaria con trayectoria y al tanto sobre 1la
psicologia del vendedor y del comprador, sabe que la clave
estd en equilibrar estas dos dimensiones.

Por ello:

. Reconoce el valor emocional, aceptdndolo como parte legitima
del proceso. Escucha al vendedor y deja que las emociones



fluyan sin negar su existencia.

Descubre los elementos diferenciadores, como, por ejemplo,
la doble cochera, los pisos vinilicos que simplifican 1la
limpieza o el sistema de recoleccién del agua de lluvia. Ellos
podrian justificar un precio superior al promedio.

Prepara la propiedad para la venta, brinddndole al comprador
trucos de home staging, que es una serie de técnicas para
despejar, airear e iluminar la propiedad. Ellas aumentan su
atractivo y ayudan a crear una conexién emocional favorable en
los compradores.

Comunica la historia y potencial del hogar al hablar con los
interesados.

Asi, por caso, menciona el nombre del arquitecto que lo ideg,
o la vecindad con una jugadora del equipo de hockey Las
Leonas.

Contar la historia que hay detrds del inmueble genera empatia
y valor percibido, cerrando la distancia entre el precio
emocional y el objetivo.

Con respecto al potencial, tal vez la inmobiliaria indique que
es posible ampliar al living tomando parte del patio o
construir una habitacidén mds en el primer piso.



