
Un cielorraso diferente para
agilizar  la  venta  de  tu
propiedad
¿Pusiste en venta tu departamento, PH o casa? ¿O está pensando
en hacerlo? ¿Sabías que hay un truco de bajo costo que puede
hacer que tu propiedad se vea distinta a otras?

Hoy te contaremos que es el “statement ceiling” o “techo con
declaración  de  intenciones”,  una  nueva  tendencia  en
decoración.  Y  a  la  vez,  una  manera  de  lograr  una
diferenciación  poderosa  y  una  aceleración  en  la  venta.

¿Qué es?
El  statement  ceiling  es  un  tratamiento  que  se  le  da  al
cielorraso y que lo convierte en un elemento de diseño con
carácter, en lugar de una superficie blanca y neutra que pasa
desapercibida.

En bienes raíces, esta “quinta pared” bien trabajada genera un
efecto de lujo, cuidado y diferenciación, que puede reducir el
tiempo de venta al hacer que la propiedad se recuerde y se
perciba como más valiosa.
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Definición y lógica de diseño
Un statement ceiling es cualquier intervención que transforma
el techo estándar en un punto focal. Y eso, a través de una
textura, un papel pintado –con rayas, lunares, flores–, un
detalle arquitectónico o una iluminación integrada.

A diferencia de una pared que tiene un color distinto, el
cielorraso  opera  en  el  plano  superior.  Eso  modifica  la
percepción  de  altura,  amplitud  y  atmósfera,  sin  consumir
metros  útiles.  Desde  la  psicología  del  espacio,  el  techo
“lidera” la lectura del ambiente.

Cuando está resuelto con intención, el visitante –un futuro
comprado o una potencial adquirente– siente que la vivienda
está terminada y pensada, y posee una fuerte identidad, lo que
eleva su valoración subjetiva.

En  términos  de  marketing  inmobiliario,  eso  se  traduce  en



visitas más memorables y una narrativa de “producto premium”
que justifica el precio y acelera la decisión.

También surgen así fotos más impactantes, que son las que
logrará el fotógrafo profesional que la inmobiliaria a cargo
de la venta se ocupará de enviar. Sus tomas serán vitales para
el sitio web de la empresa de bienes raíces, sus redes y los
portales inmobiliarios con los que trabaje, como Zonaprop y
Argenprop.

Cómo ponerlo en marcha
A. Seleccionar el tipo de tratamiento según el ambiente

La pintura de color intenso como el azul noche o el verde
bosque, crea intimidad y sofisticación en los dormitorios. Por
otro lado, el papel con diseños geométricos o botánicos, o las
texturas del tipo lino funcionan bien en recibidores, baños de
visita y dormitorios principales. Las molduras y los rosetones
le añaden jerarquía y sensación de obra bien ejecutada. Son
ideales para propiedades de estilo tradicional o para elevar
la percepción de calidad en unidades estándar. En cuanto a las
maderas,  aportan  calidez  y  textura.  Son  excelentes  para
livings y espacios de doble altura.

Algo extra: una araña no convencional también cuenta como foco
visual cuando se dirigen sus luces hacia arriba, de forma
intencional. Si bien la araña no se le deja al comprador,
genera un efecto que atrapará su atención.

B. Elegir un máximo de dos espacios

No hay que convertir toda la vivienda en una galería de arte.
Por el contrario, el secreto es elegir uno o dos espacios
clave: living, dormitorio principal, comedor. Y dejar el resto
más neutro.

C. Alinear el techo con la narrativa de venta



Si la propiedad se posiciona como un “refugio urbano”, un
techo en tono profundo y con luz cálida refuerza la idea de
descanso. Si se lo vende como un “loft moderno”, un cielorraso
claro con vigas a la vista comunica autenticidad, diseño. La
clave es que el techo concuerde con el relato que ya se está
contando en las fotos, la descripción y la puesta en escena.

D. Tener en cuenta las fotos y las visitas

Es central evitar los colores fluorescentes o muy saturados,
ya  que  producen  distorsiones  en  las  tomas  que  hará  el
fotógrafo de la inmobiliaria. Además, es preciso asegurarse
que la iluminación no genere sombras duras sobre el techo.

Por otro lado, en las visitas de los potenciales compradores
se deberán encender todas las luces y el responsable de la
inmobiliaria destacará el techo con un comentario breve como:
“Aquí  se  intervino  el  cielorraso  para  darle  carácter  al
ambiente”.

E. Controlar los costos

Las intervenciones de bajo costo –como la pintura, el papel y
la araña– son aconsejables porque cambian la percepción sin
comprometer al comprador con gastos extremos.

Es preciso dejar las obras complejas –como las molduras a
medida– solo si el perfil del comprador y el precio de la
propiedad lo justifican



Errores a evitar
Entre los errores que no hay que cometer está, en primer
lugar, el recargar todas las habitaciones. Eso genera fatiga
visual y espanta a los compradores conservadores.

En segundo lugar, no hay que elegir, en el papel pintado,
imágenes muy personales o de nicho –como las pinturas del
Renacimiento–. Y en tercer lugar, no se debe descuidar la
ejecución. Los bordes prolijos, los empalmes invisibles y las
terminaciones impecables son esenciales para que el techo sume
valor en lugar de restarlo.



Una casa de autor
Así como como hay restaurantes “de autor”, una casa con un
cielorraso inusual también se convierte en una propiedad de
ese tipo. Además, ayuda a la recordación. Quienes la visiten,
la  tendrán  en  su  memoria  como  “la  casa  del  cielorraso
distinto”.


