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PARA LA LEY DE OPERADOR INMOBILIARIO
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Riesgosas

Son las transacciones inmobiliarias
realizadas con un agente informal.

No deje sus negocios inmobiliarios en manos
de cualquiera.
Confie en un operador formal afiliado a la CIU.
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CUANDO LAS CUSA
SON BUENAS, SON BUENAS.

Gabriel Conde
Presidente CIU 2010 - 2013

Desde este espacio de opinién e interaccién con
nuestra masa social, siempre hemos tratado de te-
ner un vinculo directo con ustedes, nuestros socios
y amigos, y a su vez de tener una postura objetiva,
pero constructivamente critica, sobre los temas que
atafien a la actividad y al sector.

Esta vez queremos hablar de algo distinto, y asi como
hemos sido criticos cuando hay cosas que no nos
gustan, o no nos parecen adecuadas; como nobleza
obliga, es justo que esta vez hagamos lo contrario.

Como muchos de ustedes saben el 12 de setiembre
pasado, hemos llevado adelante una conferencia, aus-

piciada por el HSBC Bank, que se denominé “Sistema
publico de vivienda. Mas viviendas y mas facilidades
de acceso” Que tratd, basicamente, sobre la Ley de
Promocién de la Vivienda de Interés Social.

En esta oportunidad pudimos contar con la presencia
y exposicion del Ministro de Vivienda, Ordenamiento
Territorial y Medio Ambiente, Arqg. Francisco Beltra-
me, la Presidente de la Agencia Nacional de Vivienda,
Cristina Fynn, entre otros expositores.

Mas alla del éxito en si que esta teniendo esta ley
como instrumento de fomento de la construccién y a
su vez de facilitacién de acceso a la vivienda de la cla-

se media uruguaya; queremos expresar que el evento
super6é ampliamente todas las expectativas.

Sin lugar a dudas es un tema que despierta mucho inte-
rés entre los socios de nuestra institucién. Que ademas
generd una amplia cobertura de los medios de prensa,
ya que hubo casi treinta menciones en los medios na-
cionales de mayor cobertura. Pero lo mas importante es
que abrié el camino para un debate sano y limpio, de
cara a la opinién publica, sobre el tema en cuestion y
sobre otros temas adyacentes.

Sin embargo, lo que es realmente de destacar, es la ac-
titud de ambos organismos estatales. No solo su buena
predisposicion, la cual fue notoria desde un inicio; sino la
apertura al dialogo y al intercambio de ideas.

Nosotros consideramos que fue una gran oportunidad
en este sentido, nos dio el marco apropiado para ge-
nerar una interaccion saludable, entre el sector publi-
co y el sector privado. Creemos que cuando se dan
estas circunstancias, todos salimos fortalecidos y en
definitiva cuando asi es, la que gana es la sociedad en
su conjunto.

Ojalé este sea un primer paso, un primer paso en una
nueva etapa en el relacionamiento de nuestra institu-
cion con el sector publico y viceversa. Que este sea
un nuevo Mojon, en un proceso de intercambio, abier
to, productivo y dindmico.

Desde la CIU siempre se ha tratado de ser una herra-
mienta constructiva para la sociedad, por méas que no

se pierdan de vista los objetivos gremiales o sectoria-
les. Pensar “en qué podemos hacer nosotros por la
sociedad” y no solo “en qué puede hacer la sociedad
por nosotros’”

Es asi que eventos de esta naturaleza, le dan difusion
y actlan como multiplicadores de una iniciativa esta-
tal en este caso, que tiene una profunda significacién
para el bienestar y el futuro de todos los uruguayos.
La verdad es muy gratificante poder hacer cosas en
este sentido, sentirse parte y encontrar del otro lado,
interlocutores tan bien predispuestos. Estamos or
gullosos de poder construir y desarrollar vinculos de
esta naturaleza con el Estado Nacional.

Por el devenir mismo de los acontecimientos y por
el transcurso de la realidad del dia a dia, no siempre
hemos estado de acuerdo, y es probable que o no
siempre estemos de acuerdo, con quienes hoy no
nos toca otra cosa que elogiar.

Pero sepan ustedes, nuestros queridos socios y co-
legas, y sépanlo aquellas Autoridades Nacionales a
quienes les llegue este mensaje, que siempre nos
vamos a encontrar en la misma vereda. Que es una
sola, y es aquella en la que se encuentran quienes
estén dispuestos a sembrar un futuro mejor.

Porgue es labrando nuestro verde solar donde todos
debemos confluir, y es alli donde la Patria recoge sus

mejores frutos.

Muchas gracias a todos.

NOS ESPECIALIZAMOS EN:

e Sucesiones

¢ Auditorias en Edificios y Complejos Habitacionales
e Derecho Tributario

e Administracion de gastos comunes
e Derecho Civil

Fernando Vergara - Asesor Fiscal
Cr. Santiago Arbiza
Dr. Juan Gargiullo
Dr. Guillermo Saez

e Contabilidad de Empresas
e Contratos en general

Camino Carrasco 4680 local 035 / Telefax: 2522 2671
Cel: 099 110 354, 094 427 686 / Email: estudio035@gmail.com
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Nota central

LEY O
OPERADOR
INMOBILIARIO

Llamaran a la ministra de Turismo al Parlamento.

or iniciativa del diputado del Partido Na-

cional, Gustavo Borsari, seréd convocada

a la Comision de Constituciéon, Cédigos

y Legislacion de la Cdmara de Diputados,

la ministra de Turismo Liliam Kechichian.
Es que, tanto el legislador como sus pares blancos y
colorados entienden que va llegd la hora de aprobar el
proyecto de Ley de Operador Inmobiliario.

En la Ultima sesién de la Comisién (ver recuadro), los
legisladores de ambos sectores plantearon la necesi-
dad de enviar el informe al pleno para su aprobacion.
Sorpresivamente, los dipu-

tados del Frente Amplio, Fe-

lipe Michelini y Jorge Orrico

informaron que su bancada

adn no tiene una posicion

tomada. El proyecto vya

cuenta con el apoyo de los

ministerios de Turismo y de

Economia, de las bancadas

de los partidos Colorado y

Nacional y de parte de la del

Frente Amplio.

La Camara Inmobiliaria Uruguaya tenia cifradas espe-
ranzas de que el proyecto se convirtiera en ley antes
de fin de ano. Recordemos la declaracién que emi-
tieron las Camaras Inmobiliarias reunidas en Rocha
hace pocos dias, donde los operadores inmobiliarios
de todo el pais decian “aguardar con particular ex-
pectativa la decision de la Comisién de Constitucion,
Codigos vy Legislacion General de la Cadmara de Di-

putados, cuyos integrantes se comprometieron a
enviar al plenario del cuerpo, en el presente mes de
agosto, el proyecto de ley que regula la intermedia-
cion en la actividad inmobiliaria”

Reunidos en La Paloma, en el marco del 17° Congre-
so Permanente de Entidades Asociadas, del cual par
ticiparon las camaras de operadores inmobiliarios de
Colonia, Maldonado, Paysandu, Rivera, Rocha, Salto,
Soriano, la de la costa de Canelones y la de San José,
convocadas por la Camara Inmobiliaria Uruguaya (CIU),
establecieron que “tanto desde el sector inmobiliario

como del turistico, se esperaba que se generara el
adecuado marco normativo para que, en la préoxima
temporada estival, se pudiera limitar el accionar de las
actividades ilicitas y desleales en el sector”

El proyecto, que estd a consideracion de la Comi-

sion de Constitucion, Codigos y Legislacion desde
mayo del 2012, apunta a contar con una normativa




adecuada para contener el accionar de agentes no
reconocidos y que no cumplen con las obligaciones
tributarias con el Estado, a la vez que desmotivaria y
aplicaria sanciones a quienes ejercen esta actividad
por fuera del circuito formal. La propuesta previene,
crea las bases para su fiscalizacion y hasta habilitaria
a la represion de todo tipo de operativa ilegal, orde-
nando asi un sector que, estd demostrado, es rele-
vante en la economia nacional.

La regulacion de la actividad le permitiria al Estado
asegurarse el cobro de los debidos tributos, que hoy

son particularmente magros debido al alto informalis-
mo constatado. Como ejemplo, la consultora CIFRA,
en un estudio en 2011, sefaldé que méas del 61% de
las transacciones de compraventa, méas del 58% de
los arrendamientos anuales de todo el pais y mas
del 81% de los arrendamientos postemporada se
concretan por fuera del sistema inmobiliario formal.

Asimismo, segun datos del Banco de Prevision So-
cial, las empresas de la actividad inmobiliaria son
fuente laboral para méas de 23 mil trabajadores.

LLAMATIVA SITUACION EN LA COMISION DE CONSTITUCION

La bancada frenteamplista no tiene
posicion sobre un proyecto que esta
alli desde mayo.

En la reunién de la Comision de Constitucion, Codigos y
Legislacion del 27 de agosto, quedd de manifiesto que
la bancada del partido de gobierno alin no tiene posicion
sobre el proyecto de Ley de Operador Inmobiliario.

Revista ClUdades tuvo acceso a la versiéon taquigrafica
de la Comisiéon que sesiond ese dia a partir de la hora
14.38. En ese momento el entonces presidente Gusta-
vo Borsari daba por comenzada la reunion en virtud de
haber nimero. Acto seguido el diputado Felipe Michelini
plantea que en esa sesion deberian considerar la refor
ma del Cédigo Penal pero en virtud de la hora (es tarde
segun sus palabras) solicita levantar la sesion.

En ese momento, es decir antes de levantar la sesion,
el diputado Gustavo Cersésimo del Partido Colorado,
sefald: “queria referirme al proyecto de ley de las inmo-
biliarias, en el que estamos todos de acuerdo y sobre el
que se han enviado informes favorables de los ministe-
rios de Economia y de Turismo. Tal vez lo podriamos ir
considerando paulatinamente. Ya hemos recibido a las

inmobiliarias y queda pendiente la visita de ADAPI, la
Asociacion de Administradores de Propiedades Inmue-
bles y podriamos avanzar en ese proyecto en el que, por
lo que tengo entendido, hay cierto consenso’”

Las palabras del diputado Cersésimo fueron respondidas
por el también diputado pero del Frente Amplio Felipe Mi-
chelini, el que dijo: “Efectivamente hay una iniciativa de
la sefnora ministra de Turismo y Deporte en el sentido de
que haya una ley reglamentaria del ejercicio de los que se
denominan corredores o agentes inmobiliarios y si no re-
cuerdo mal, hay un informe del Ministerio de Economia
que accede a la propuesta. Sin perjuicio de ello, quiero de-
Jar constancia de que la bancada del Frente Amplio como
tal no tiene una posicion formada a nivel de la Camara de
Diputados sobre el tema. Eso no adelanta un si ni un no,
sino que simplemente demuestra que el tema no ha sido
discutido internamente, lo que no obsta que finalicemos la
ronda de entrevistas a los efectos de que por lo menos ese
aspecto quede resuelto.”

De inmediato el presidente de la Comision Gustavo Bor
sari, ordend a la secretaria agendar la presencia de ADA-
PIl, por lo que seguramente de un momento a otro sus
autoridades compareceran ante la Comision.

Cabe precisar que apoyan este proyecto de ley mas
de 1.500 empresas agremiadas del sector inmobi-
liario legalmente constituidas en todo el pais y que
propugnan por un mercado inmobiliario tan compe-
titivo como transparente, donde existan derechos y
obligaciones iguales para todos.

Sin embargo, y a estar por los tiempos que insume
el sistema parlamentario es muy dificil que ello se
concrete.

Recordamos que la Comision de Constitucion, Codi-
gos y Legislacién estéa presidida por Anibal Pereyray
su vicepresidente es Gustavo Borsari. Sus integran-
tes son: José Bayardi, Fitzgerald Cantero, Gustavo
Cersésimo, Pablo Iturralde, Felipe Michelini, Antonio
Pérez Garcia, Daisy Tourné, y tiene tres delegados:
Ilvan Posada, Richard Sander y Juan Souza.

Diputado Borsari visita la Camara
Inmobiliaria Uruguaya

Llamaran a Comision a la ministra de
Turismo y Deporte

El integrante de la Comisién de Constitucién, Co-
digos y Legislacién Gustavo Borsari se reunié con
las autoridades de la gremial que nuclea a las inmo-
biliarias del pais. El diputado nacionalista informé a
los operadores de la marcha del proyecto de Ley de

Operador Inmobiliario en el seno de esa Comision.

'UBLICA

Tanto el legislador como los directivos de la Camara
fueron contestes en sefalar su preocupacion por la
demora que el analisis del proyecto esta insumien-
do en el seno del grupo parlamentario. Informé el
legislador que tanto su bancada como la del Partido
Colorado, estan contestes en impulsar el proyecto
para que se convierta en ley.

Sin embargo destacé que en la interna del Frente
Amplio hay posiciones dispares. Destaco el apoyo
que ha recibido el proyecto por parte de los ministe-
rios de Economia y de Turismo y también de algunos
diputados oficialistas. Sin embargo dijo, “hay algu-
nos que no tienen aun posicién formada”

Borsari adelanto a los directivos de la Camara que en
las proximas semanas serd llamada a la Comision la
propia ministra Liliam Kechichidan para que brinde la
mayor cantidad de detalles de la vision del gobierno
sobre el proyecto.
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Primera persona

Ministro de Vivienda, arquitecto Francisco Beltrame

"EL BANGO HIPOTEGARIO
DEJO VARIOS NIGHOS FUNDIDOS™

La Camara Inmobiliaria Uruguaya acaba de organizar una conferencia sobre uno de los
temas mads importantes para el sector: el acceso a la vivienda. En ella hicieron uso de la
palabra el ministro del ramo Francisco Beltrame y la presidenta de la Agencia Nacional de
Vivienda Cristina Fynn. Ambos hicieron un repaso de las principales acciones que impulsa

el Poder Ejecutivo para un mejor acceso de los uruguayos al techo propio.

| comienzo el presidente de la Cama-

ra dijo que la Ley de Promocion de

Viviendas de Interés Social, ha sido

una herramienta fundamental para el

sector. “Esta ley vino a cubrir un nicho
de mercado que antiguamente contemplaba el Banco
Hipotecario” Antes de ceder la palabra al Secretario
de Vivienda, Gabriel Conde fue tajante: “El ministro
dijo que habia inversores insaciables que pretendian
ganar mas de lo I6gico y que eso producia un des-
fasaje de precios en el mercado’ Nosotros -agregé
Conde- estamos en contra de regular los precios de
mercado, porque eso tiene antecedentes nefastos en
nuestro pais”

El ministro Beltrame comenzé su exposicién sefa-
lando que “el Banco Hipotecario ha dejado muchos
nichos fundidos.” Sefald que desde el 2002 y hasta
el 2008 no hubo posibilidad de otorgar un solo crédito
hipotecario, ya que el Estado asumia todos los ries-
gos, es decir, aportaba el capital y compraba ineficien-
cia. Muchas veces -dijo- los habitantes ingresaban a
una vivienda sin ninguna contrapartida.

"Aca -dijo el ministro- los riesgos empresariales los
corren otros actores como las cooperativas o las em-
presas, a partir de la gestion por obras por aporte del
MVOTMA, apoyado en la ANV. Buscamos que todos
los ciudadanos, con més, o menos ahorro, con mas o
menos subsidio, accedan a estas politicas”

“Los programas de acceso a crédito para refaccion de
viviendas, atienden el patrimonio que tiene la familia.
Y es asi que cuando uno mira los grandes numeros
del pais, por cada vivienda que falta, hay seis que
presentan algun tipo de déficit (de calidad, instalacion
eléctrica, saneamiento, etc.)”

“El otro gran tema es el del ahorro, que representa el
esfuerzo directo de los destinatarios en forma de trabajo,
gestion o capital. Tienen los ejemplos de programa de
autoconstruccion, de ayuda mutua, y por otro lado, todos
aquellos que se accede sin esfuerzo, pero con ahorro”

“Los préstamos son en condiciones que permitan
democratizar el acceso. No todos tienen la misma
capacidad de pago, por lo tanto, el subsidio es parte
integral, que impulsa la recuperacion de la cultura del
ahorro y pago. Y esto no es menor. El Banco Hipote-
cario tiene 26 mil cuentas de ahorro. Mas de 22 mil
se realizaron en el dltimo ano y medio, dentro del pro-
grama que se llama "Yo ahorro” El pais habia perdido
esa capacidad de pensar en el ahorro, en el manana.
Pero también, para qué ahorraba la gente si no habia
banco que prestara. Esto es posible hoy, y no solo es
posible, es recomendable’”

El ministro hablé luego de los objetivos de la ley: “Au-
mentar la oferta de viviendas de interés social a partir
de la inversion privada. Esto implica canalizar la inver
sién privada a la construccion, ampliacion, refaccion
o reciclaje de viviendas con destino venta o alquiler,
concentrando los recursos publicos disponibles en los
sectores mas vulnerables (aquellos que sin la ayuda
del Estado no tienen oportunidad). Ademads facilitar
el acceso a la vivienda de los sectores socio econd-
micos bajos, medios bajos y medios de la poblacion.
Ademas mejorar las condiciones de financiamiento
y garantia para la adquisicion o arrendamiento de vi-
viendas de interés social, contribuir a la integracion
social y al mejor aprovechamiento de los servicios
de infraestructura y equipamiento social ya instala-
dos, que tiene que ver con cudles son las tierras de
oportunidad y cudles son las no tierras de oportunidad
para la aplicacion de esta ley y por dltimo, (y con esto
estamos en el debe todavia) fomentar la innovacion
tecnoldgica en materia de construccion edilicia. Esto
es algo que lo tenemos como preocupacion”’

“La ley prevé una serie de instrumentos para alcan-
zar estos objetivos. Por un lado el apoyo a la oferta
mediante la promocion de proyectos de construccion,
reciclaje o refaccion a través de esta ley, produciendo
beneficios tributarios para quien promueva, financie
y construya y, por otro lado, el Fondo de Garantia de
Desarrollos Inmobiliarios. Este es un aspecto poco
difundido, y puede ser de sumo interés para peque-



nos inversores. Mediante este fondo se garantiza a
los bancos hasta el 50% del crédito que otorguen a
desarrolladores para financiar la construccion de entre
2y 15 viviendas.”

Por otro lado hay tres instrumentos para el apoyo a la
demanda: el Fondo de Garantia de Créditos Hipoteca-
rios, que apoyan varios bancos de plaza y que estan
dispuestos a operar con el. El FGCH que garantiza a
los bancos para que presten hasta el 90% del valor de
la vivienda. Sélo cubre el riesgo adicional que resulta
de prestar mas del 70% del valor de la vivienda.

w—wr B~

Subsidios a la cuota de créditos hipotecarios (Comer
cializacién a través del MVOTMA, vy el BHU (porque a
los bancos privados les cuesta un poco mas interpre-
tarlo). Confiamos en esto porque la politica de subsi-
dio a la cuota, con las viviendas entregadas a partir de
2008, el MVOTMA vy la ANV han venido aplicando el
60% de aquellos que requerian subsidio a la cuota, lo
han disminuido, o lo han dejado de requerir en funcién
de la evoluciéon que han tenido los ingresos del nucleo
familiar. Los inversores podran presentar al ministerio
hasta el 80% de las viviendas promovidas de cada
proyecto y este les amplia la demanda, asegurando
su comercializacion y reduciendo los riesgos de los
inversores. El MVOTMA asignard comprador, selec-

cionado de los llamados que realice a la poblacién,
el que adquirird la vivienda con un crédito hipotecario
acompanado con un subsidio a la cuota del ministerio.
Se prevén hasta 2.000 subsidios al afo.

Fondo de Garantia de Alquileres, también en lo que
tiene que ver con facilitar ese apoyo de la demanda.
El FGA del MVOTMA garantiza al arrendatario en con-
venio con la Contaduria General de la Nacién. En con-
tratos de dos anos, si en algun momento el inquilino
deja de pagar, la garantia cubrira todas las obligacio-
nes del inquilino hasta la desocupacion del inmueble.
Otorga flexibilidades de requisitos y documentacién
requerida, en general, y en particular para jéovenes y
retornados al pais. Existe actualmente poblacién con
certificados de garantia a la espera de oportunidades
para arrendar. En zona intermedia de Montevideo y en
el interior, la exoneracion del impuesto a la renta es
mayor si se arrienda con garantia del FGA.

Los proyectos promovidos gozan de exoneracién vy
de beneficios fiscales como Impuesto a la Renta de
la Actividad Econdmica, Impuesto a la Renta de las
Personas Fisicas, Impuesto al Patrimonio, Impuesto
a las Trasmisiones Patrimoniales e Impuesto al Valor
Agregado tanto para la compra como para la venta.

El ministro hablé luego de los topes de precios de
venta (ver recuadro).

Al cierre de la conferencia hizo uso de la palabra la
presidenta de la Agencia Nacional de Vivienda, Cristi-
na Fynn, quién destac6 que “atn resta mucho por ha-
cer’Luego agrego: “En la ANV nos toco trabajar en la
linea estratégica de elaboracion de la reglamentacion
de la Ley de Vivienda de Interés Social, e integrar en
la Agencia la oficina del inversor, que ya estaba insta-
lada antes de la aprobacion, pronta para comenzar a
recibir proyectos. Fue una ley aprobada por todos los
partidos politicos, y que ha generado la produccion de
una cantidad de viviendas, que en las ultimas décadas
Uruguay no habia vivido. Esto tuvo que ver con esa
dimension territorial urbana. Nosotros logramos un

Montevideo y ciudades de Colonia, Maldonado y

Dormitorios Ciudad de la Costa Resto del interior
1 67.657 60.691
89.459 78.943
110.860 97.809

acuerdo con el MVOTMA, vy la intendencia de Monte-
video, en cuanto a las areas de intervencion”

“Queda mucho por hacer, nos queda todo el interior,
en el cual no hemos tenido respuesta necesaria. Pen-
samos que es dificil que haya proyectos de gran por
te, pero si pequenos reciclajes”’

"Aprovecho ademas -indico- para decirles que el Fon-
do de Garantia de Alquileres, la ANV lo gestiona en

todo el interior del pais a través de sus 19 sucursales,
menos en Canelones. Y hemos tenido distintos resul-
tados. Hay inmobiliarias que se adhirieron facilmente,
y otras que todavia no. Quiza sea porque todavia no
esté muy conocido el instrumento, pero nuestro inte-
rés desde el estado es hacer algun acuerdo de alian-
zas con este sector que para nosotros colabora con
todos los actores en la construccion, finalizo.

INTERESANTES DECLARACIONES DE
DANIEL MARTINEZ EN LA GIU

El viernes 4 de octubre fue recibido en la sede de la
Cémara Inmobiliaria Uruguaya el senador Daniel Marti-
nez. El motivo de la reunién fue poner en conocimien-
to las inquietudes del sector inmobiliario, fundamen-
talmente en Montevideo.

Se abordaron temas como: la Ley de Ordenamiento
Territorial, el Acuerdo Tributario con Argentina, la Ley
de Operador Inmobiliario, el Lavado de dinero, del cual
los operadores son sujetos obligados, y las viviendas
vacias en Montevideo.

El senador dijo que se preocuparéa por saber el curso del
proyecto de ley de operador inmobiliario, actualmente en
diputados, y quedé altamente sorprendido ante los nu-
meros del informalismo tanto en la compra-venta como
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en los alquileres, cuando vio el estudio realizado por Cifra.

Manifesté que desde el Ejecutivo se le entregaron car
tas de apoyo para la aprobacion de este proyecto de
ley presentado a través del Ministerio de Turismo.

En otro orden, Martinez comento: “si me dejan quiero
ser candidato a la intendencia de Montevideo"



LuciaTopolansky, Senadora
MPP, Partido Frente Amplio

FUTBOL CALLE: ,
LA SOLIDARIDAD, LA INTEGRAGION

Y EL RESPETO

“Para los gurises era impensable que un presidente esté con ellos”

| sdbado ultimo de agosto se llevd a

cabo la finalizacion de la 5® temporada

de Futbol Calle. Ese dia entregaban los

premios a los ganadores y me parecio

interesante participar de ese cierre
porque los compaferos que nos invitaron habian
puesto pasion en la organizacion de cada tempora-
da y teniamos noticias de que el publico al que iba
dirigido respondia con creces.

All llegamos a la terminal Goes, donde estaba la can-
cha (mejor dicho a la calle Carlos Reyles, que se cons-
tituyé en tal). El ambiente era de fiesta. Los arcos chi-
cos, caracteristicos del futbol de barrio y sin arquero,
estaban prontos para el partido de exhibicién. Luego
vendrian los premios por los que se habia jugado du-
rante tres meses.

Cinco temporadas para un trabajo que naci6 en el afo
2009 como fruto de la Mesa Local de Convivencia
y Seguridad Ciudadana del Zonal 3, no son moco ‘e
pavo, al decir popular. En el 2010 se concret6 la “Co-
misiéon pro-fatbol en la calle” que junto con la Mesa
trabajaron en esa temporada. Luego, en el 2011 la Co-
mision Futbol en la calle junto al Concejo Vecinal 3 la
organizaron. En el 2012 el Proyecto se llevd adelante
del mismo modo igual que la de este ano.

Cuando hablamos con los companeros ellos dicen
que el proyecto es de los vecinos. La mayoria que
trabaja y sostiene esta actividad. También hay que
tener presente que esto pegd en los gurises que se
sumaron con gusto y empuje al proyecto. Entre los 12
y 18 participan gurises de liceos publicos y privados,
de UTU y de centros juveniles del INAU, y por supues-
to los del barrio mismo. Tienen el apoyo de Ministe-

rio del Interior, del MIDES, de Turismo y Deporte, del
MEC, del INAU, del Municipio C, del SUAT y ALYCA.

Ni bien llegamos los gurises se nos acercaron por-
que para ellos era impensable que un presidente
estuviera participando
de la jornada. Se queda-
ron contentos por nues-
tra presencia. Con el na-
tural desenfado de los
jovenes preguntaron vy
opinaron sobre distintas
cuestiones que salieron
alli, espontaneamente.

Para nosotros también
fue un momento de dis-
tensién, de oxigenarnos
saliendo un poco de lo
protocolar, y de disfrute con la gente en una activi-
dad sencilla pero de complejo contenido social que
auna el ejercicio fisico y el ejercicio de la actividad
colectiva, la solidaridad,
la integraciéon y el respe-
to, y todo ello sin mayo-
res despliegues mas alla
del esfuerzo personal de
los que se la pusieron al
hombro, sin grandes escenarios y mas bien desa-
percibida para el ojo de la “prensa grande” -creo que
este ano fue excepcional porque habia varios medios
presentes.

Estos son, a mi modo de ver, los mecanismos de de-
fensa que tiene la sociedad cuando se junta y busca
soluciones apropiadas para su realidad.

Son mecanismos que no sélo buscan defender los
espacios propios sino que atacan de fondo un cierto
acostumbramiento al mal dicho de que no se pue-
de hacer nada, y mejor preocuparse por uno mismo.
En esta actividad se gana no soélo por los goles que
se meten. También suma puntos una buena jugada,

“Fue un momento de distension, de
oxigenarnos saliendo un poco de lo
protocolar”

creativa. Suma puntos el trabajo en equipo, el respe-
to a las reglas acordadas, la honestidad.

Los equipos deben estar integrados de manera mixta.
No puede haber equipos solo de varones o sélo de
chicas. Deben planificar,
jugar y ganar juntos. No
hay jueces. Lo que hay
son mediadores que,
terminado el partido se
juntan con los equipos y
dialogaran sobre las pre-
guntas, reclamos y cual-
quier cosa sobre la que
haya que conversar. Son
ellos quienes definen vy
comunican los resulta-
dos de cada partido.
Porque lo que importa
no se acaba en cuantos tantos metid el cuadro, sino
coémo se comportd en la cancha. No se trata de salir
a festejar sin reflexion y a toda costa conseguir me-
ter goles. Se trata de un
lugar adonde ir a divertirse,
y aprender. Alguien podria
suponer que es muy com-
plicado... Pues no.

Los gurises que acceden a estas actividades son
parte fundamental de que se sigan llevando adelante
bajo esos criterios. Les gusta la responsabilidad que
les cae encima cuando ganan “en toda la cancha” por
goles y actitudes. Nadie los echa con una tarjeta roja
sino que son un equipo que se controla a sf mismo.

A veces es bueno confirmar que entre la gente que se
propone aportar un granito de arena surgen iniciativas
a compartir y emular.



"EL MERCADO INMOBILIARIO TIENE
UNA PERSPEGTIVA DE GREGIMIENTO
SOLIDA, FIRME Y DE LARGO PLAZO”

Lo dijo el empresario Julio César Villamide en la conferencia organizada por
la Camara Inmobiliaria Uruguaya y la Camara Inmobiliaria de Rocha, bajo el
titulo “Cambio en el modelo de negocio del mercado inmobiliario local”

illamide asegurd que “hay cambios en

el modelo del negocio del mercado in-
mobiliario uruguayo, y son esos cam-
bios que no suelen ser muy rapidos,
aunque en este caso si lo fue. Para te-
ner una idea, uno de los indicadores que nos muestra
este cambio, es que hace dos o tres afnos teniamos
nueve de cada diez viviendas que se lanzaban eran em-
plazadas en la costa, y ahora bajamos en el primer se-
mestre de 2013, a menos del 30%, o sea tres de cada
diez. Eso es un cambio radical producto de la nueva
Ley de Promocidn de Viviendas de Interés Social”

A'lo que agregé: “los inversores han optado por esas
modalidades, y han permitido descansar un poco la
costa, que estaba creciendo mucho en el stock de
unidades sin vender, y eso era peligroso en el me-

diano plazo. Creo que el mercado con estas acciones
esta mas equilibrado”

El empresario también apunt6 a los créditos hipo-
tecarios, y destaco la inversion en este rubro: “por
otro lado estamos viendo una expansion muy gradual,
pero muy firme del crédito hipotecario, que probable-
mente este ano pueda llegar a los 300 millones de
ddlares, que todavia en términos historicos a lo mejor
no representa mucho, pero que es muchisimo mas
qgue los 30 o 40 millones de ddlares que se invertian
hace seis o siete anos en todo el mercado hipoteca-
rio. Creemos que ahi habra una posibilidad de creci-
miento importante que va a mejorar la cantidad de
transacciones en el mercado’’

Villamide también explicé que el mercado inmobilia-

rio es mas previsible que antes, y eso es beneficio-
so para las decisiones de los consumidores: “Vemos
que es un mercado con dificultades, con carencias, y
que no esta tirando manteca al techo, pero que esta
siendo mucho mas previsible en el mediano y largo
plazo. Y esa previsibilidad en el mediano y largo pla-
Zo va a ir condicionando las decisiones individuales
de los consumidores. Es decir, en la medida que los
consumidores comiencen a apreciar que el precio de
la vivienda no se va a derrumbar -como algunos les
dicen, sino que mas bien, es muy probable que siga
subiendo-, que tienen cada vez mas crédito, que tie-
nen alternativas de acceso, que no tienen que tomar
decisiones urgentes porque los alquileres tampoco
van a crecer explosivamente, -sino mas bien en una
tendencia a largo plazo, quiza pudieran bajar. Todo
eso les da a los consumidores la posibilidad de to-
mar decisiones en funcién de sus ingresos, de sus
estrategias familiares, del crecimiento de su familia,
etc. Y la verdad que cuando uno se pone a ver en los
ultimos lustros, y se va a 50, 60 6 70 anos para atras,
cuesta encontrar otro momento tan despejado como

este, para que el mercado empiece a fluir mucho mas
armonicamente, mucho mas por las reglas de la ofer-
ta y el mercado, sin regulaciones excesivas del sector
publico, sin intervenciones excesivas del sector publi-
co, mas en funcién de las decisiones privadas de los
inversores y de los compradores”’

Finalmente aclard, y después destaco: “No es un mo-
mento excepcional, que nadie se confunda. No esta-
mos tirando manteca al techo, ni las inmobiliarias es-
tamos vendiendo a lo loco, pero si que tenemos una
perspectiva de crecimiento muy firme, muy sdlida, y
de largo plazo, y eso es lo mas interesante que ofrece
la coyuntura actual”
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Dr. Pedro Bordaberry, Senador
Vamos Uruguay, Partido Colorado

PROYECTO DE LEY DE APOYO A LA
ACTIVIDAD INMOBILIARIA Y EL TURISMO

“Una decision de Estados Unidos podria afectar las inversiones en el

sector inmobiliario”’

Existe bastante consenso en que la década
dorada para los paises productores de mate-
rias primas esta quedando atras. A esta situa-
cion derivada del contexto mundial se suman
complejas particularidades que hoy aquejan
a nuestros dos principales clientes de turis-
mo receptivo (Argentina y Brasil). Esta situa-
cién internacional y regional complicada se
exacerba como consecuencia de la politica
fiscal, monetaria y de ingresos propia, que
hace de Uruguay un pais sumamente caro
en la comparacion extra regional.

Todo ello pese al esfuerzo, valioso y encomia-
ble, que viene llevando a cabo el Ministerio
de Turismo. Junto con el deterioro de la acti-
vidad turistica la situacion regional y mundial

esta afectando también al sector inmobiliario
y el de la construccion.

El anuncio del gobierno de los Estados Uni-
dos de una recuperacion del empleo y una
posible suba de tasas de interés, puede pro-
vocar un «vuelo a la calidad» de inversores.

Ello puede afectar las inversiones en el sector
inmobiliario.

Desde nuestra posicidon de legislador quere-
mos aportar todo lo que esté a nuestro alcan-
ce para generar mejores condiciones para
atender el desarrollo de los sectores inmobi-
liario y turistico y superar la coyuntura, con
éxito. Ese es el objeto de este proyecto de ley.

Los tres primeros articulos buscan alentar los emprendi-
mientos inmobiliarios, la creacion de chacras turisticas,
en zonas donde se concentra la actividad turistica, redu-
ciendo el limite de subdivisién de predios de 5 a 3 hec-
tareas. En la actualidad la Direcciéon Nacional de Catastro
no acepta la subdivisiéon de predios menores de cinco
hectareas, salvo en los departamentos de Montevideo
y Canelones.

Conocido es el desarrollo que las llamadas chacras tu-
risticas tuvieron en los Ultimos veinte anos. Fenéme-
no que comenzo en la zona este del departamento de
Maldonado para extenderse luego a la zona oeste de
ese departamento, Rocha y Colonia. Es un producto si-
milar al del Valle del Napa en California, Stellenbosh en
Ciudad del Cabo o laToscana en ltalia. Quienes adquie-
ren esas chacras no sélo las utilizan con fines de turis-
mo o segundo hogar. A ello

anos para alentar a los inversores a hacerlo en estos
momentos y enfrentar los problemas de la coyuntura.
Los siguientes cuatro articu-

se suma en los ultimos tiem- “La situacion regional y mundial los son de incentivo a la acti-

pos el desarrollo de peque-
Aos vinedos, plantaciones de
olivares, huertas orgéanicas y
un sin fin de otras actividades
que dan empleo a muchos.

Este es un complemento ideal del producto Sol y
Playa, puesto que lo desestacionaliza en una zona
amigable con el desarrollo sostenible y el concepto
de Uruguay Natural. El limite de cinco hectareas para
todos los departamentos menos Montevideo y Ca-
nelones fue establecido hace casi sesenta anos y la
realidad del pafs hoy es otra. Resulta obvio que el
reducirlo a tres hectéreas favorecera el desarrollo de
estos emprendimientos y alentara en realizacion.

La norma propone agregar a Montevideo y Canelones,
las zonas turisticas declaradas como tales al amparo
de lo dispuesto por el art. 85 de la Constitucién de la
Republica. A ello se suma un aliento a que en los proxi-
mos dos anos se retomen los desarrollos inmobiliarios
y fraccionamientos. Para ello se suspenden cargas gra-
vosas gue pone a los mismos la ley de Ordenamiento
Territorial; el pago por mejor valor. Se lo hace por dos

esta afectando también al
sector inmobiliario y el de
la construccion”

vidad turistica, inspirados en
las normas que establecieron
en el 2003 que el IVA fuera
cero para la hoteleria en el
pafs. Estas medidas son un
paliativo para pasar esta coyuntura. Los fundamentos
de nuestro sector turistico son suficientes para el largo
plazo, pero en esta coyuntura deben ser reforzados.

Proyecto de Ley de Apoyo a la actividad
Inmobiliaria y el Turismo
Capitulo I: Actividad Inmobiliaria

Articulo 1°: Modificase el articulo 2° de la Ley 10723,
de 21 de abril de 1946, con la modificacion estableci-
da por el articulo 83° numeral 1 de la Ley 18308, de
18 de junio de 2008 que quedara redactado con el
siguiente texto:

Articulo 2°: Constituye subdivision de predios con desti-
no a la formacién de centros poblados, toda subdivision
de la tierra, fuera de las zonas urbanas o suburbanas,
que cree uno o mas predios independientes menores
de cinco hectareas cada uno. Para los Departamentos




de Montevideo y Canelones, y las zonas declaradas de
interés nacional para el turismo, al amparo del articulo
85 numeral 9° de la Constitucién de la Republica, este
limite queda reducido a tres hectéreas.

Articulo 3° Declarese como zonas de interés para el tu-
rismo, los territorios de los Departamentos de Colonia y
San José (ubicados entre la Ruta 1y el Rio de la Plata
y entre la Ruta 22 y el Rio de la Plata y el Rio Uruguay),
Maldonado, ubicado entre la Ruta Interbalnearia y la
Ruta 9y el Rio de la Plata y el Océano Atlanticoy Rocha
(ubicados entre la Ruta 9 y el Océano Atlantico).

Articulo 4°: Suspéndase por el plazo de dos afos la apli-
cacion del articulo 46 de la Ley N° 18.308, de 18 de junio
de 2008.

Capitulo Il: Turismo

Articulo 5° Agréguese al articulo 27° del Titulo 7° del Tex-
to Ordenado Legislativo Tributario (Ley 18.083 de 27 de
diciembre de 2006, articulo 8° y sus modificativas), el
siguiente literal:

"P) Las rentas derivadas de arrendamientos tempora-
rios de inmuebles con fines turisticos.

La exencién no abarcara la renovacién de los contra-
tos antedichos”

Articulo 6° Derogase inciso 2° del articulo 44 bis, del
Titulo 1 del Texto Ordenado 1996, en la redaccion dada

por el articulo 2° de la Ley N°18.999 de 15.11.012.

Articulo 7°: La hora vigente en todo el territorio de la Re-
publica, se determinaré de acuerdo con el huso horario
astronémico y no sufrird cambios estacionales.

Articulo 8°: Prorrogase por el término de un afo, a partir
de la publicacién de la presente ley, la reduccion total
de la tasa del Impuesto al Valor Agregado aplicable a
las siguientes operaciones, siempre que los adquiren-
tes sean personas fisicas no residentes y en tanto sean
abonadas mediante tarjetas de débito o crédito, emiti-
das en el exterior:

A) Servicios gastronémicos, cuando sean prestados por
restaurantes, bares, cantinas, confiterias, cafeterias, sa-
lones de té y similares, o por hoteles, moteles, apart ho-
teles, hosterias, estancias turisticas, hoteles de campo,
granjas turisticas, posadas de campo, casas de campo y
camping, hostels, siempre que dichas prestaciones no
integren el concepto de hospedaje.

B) Servicios de catering para la realizacion de fiestas
y eventos.

C) Servicios para fiestas y eventos, no incluidos en
el literal anterior.

D) Arrendamientos de vehiculos sin chofer.
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THE
[MOT

The ZMOT no es el nombre de un grupo sueco de rock, ni el titulo de una pelicula de

ciencia ficcion, es la sigla que representa una de las Ultimas tendencias en marketing.The
Zero Moment of Truth (ZMQOT), el “Momento Cero de la Verdad’, es un concepto, desarro-
llado por Google, que sintetiza una instancia esencial del intercambio de comunicacién
entre el mercado (las personas que lo componen) y su empresa (o los productos y servi-

cios que comercializa).
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*adaptado del libro Ganando el momento cero de la verdad, Jim Lecinsky

Director de Consultora

De la Bahia Inteligencia Comercial.
Asesor de empresas en la region e
- investigador de mercado.

. Lic. Diego Borges
- Licenciado en Marketing por la UDE

efinido como el momento en el que,
mediante la interaccién, esencialmente
via internet (a través del PC, Notebook,
Tablet o Smartphone), el consumidor
investiga, pregunta, cuestiona, eva-
lla nuestra marca y las cosas que representa, no solo
mediante la presencia explicita y planificada de la mis-
ma, sino por todo lo que esté a su alcance encontrar
(lltmese comentarios de usuarios, clientes, amigos -y
enemigos-, noticias, recomendaciones en portales de

evaluacién de servicios, etc.). EIl ZMOT es un momento
personal y 100% interactivo, que el consumidor utiliza
para evaluar si vale la pena utilizar su empresa como pro-
veedor 0 no.

Sabido es que cada consumidor es Unico y esto también
hace Unico cada ZMOT; desde el momento en el que
realizan sus busquedas, hasta la forma en que comen-
tan con su entorno y se retroalimentan, no hay una re-
ceta Unica que sintetice la forma en la que un comprador
se comporta; por lo tanto hay que estar listo para seguir
lo (0 encontrarlo) en el camino que defina.

No espere tampoco, que el consumidor vaya directo a
su oficina para realizar las primeras consultas; segura-
mente cuando llegue alli, tendrd muchisima informacién
ya pre evaluada, con la que juzgara no solo su servicio y
oferta (y el de la competencia), sino el nivel de conoci-




miento que usted mismo tiene de su producto, servicio
y competencia.

Como dato interesante, el estudio sobre el ZMOT rea-
lizado en Estados Unidos, dio como resultado que un
consumidor promedio consulta 18,2 fuentes de informa-
cion (personales e impersonales) antes de tomar la de-
cision de compra sobre un auto ;Cuéntas fuentes con-
sultara en Uruguay sobre un inmueble? Buena pregunta
que, en breve, esperamos poder responder. Lo cierto es
que, cada dia mas, los consumidores realizan una inves-
tigacién que no puede ser controlada ni dirigida por los
empresarios, ya que depende de fuentes y medios que
escapan a su posibilidad de maniobra.

Como suele suceder, existe una OPORTUNIDAD para
posicionarse en forma correcta frente al momento cero
de la verdad, siguiendo algunas reglas béasicas:

Regla numero 1:
Tomar conciencia de la importancia del ZMQOT.

Regla numero 2:

Que tu empresa aparezca primero (o lo mas cerca del
primero posible), con excelente presencia y una pro-
puesta de valor diferenciada en el momento cero de la
verdad.

Regla namero 3:

Preocuparse por generar boca a boca positivo, primero
con la experiencia, luego, siendo proactivo en las reco-
mendaciones y comentarios.

Regla namero 4:

Integrar tu estrategia de comunicacién con acciones on
y off line de estimulacion, captacién, retenciéon y reco-
mendacion de clientes.

¢Mas sobre ZMOT? “ZMOT, Ganando el Momento Cero
de la Verdad, Jim Lecinski"

Lic. Diego Borges
dborges@delabahia.com.uy

Estadisticas que ayudan a comprender el fenémeno ZMOT:

ESTADISTICAS COMPARADAS ARGENTINA CHILE COLOMBIA MEXICO PERU URUGUAY
Usuarios de internet 68% 55% 50% 36% 31% 63%
Usuarios de Telefonia Movil 123% 17% 97% 83% 99% 156%
Conexiones de banda ancha 42% 13% 6% 31% 3% 58%
Usuarios de Facebook 58% 63% 42% 42% 40% 62%

% sobre la poblacion o los hogares (segun corresponda). Construccion propia en base a estadisticas de
investigaciones realizadas por Google, SocialBakers y datos de Ursec.

En el mundo, cada 60 segundos en Facebook, se escriben 79.364 entradas y 510.040 comentarios;
Google responde a mas de 694.445 peticiones de busqueda; Se generan 98.000 tweets; se suben mas
de 600 videos nuevos a YouTube; y asi sigue acelerando...

FL GOBIERNO ARGENTINO Y LA CAIDA
DEL MUNDO INMOBILIARIO

Mucho mas que un estancamiento

Hace apréximadamente un afno, en la revista "NEGO-
CIACION DE BIENES” (que edita el Centro de Martille-
ros y Corredores Inmobiliarios de Buenos Aires), anticipé
la caida o derrumbe del mercado inmobiliario, luego de
las medidas econdmicas tomadas por el gobierno, al dia
siguiente de ganar las elecciones del ano 2011 (inicio del
cepo cambiario). Lo que nunca imaginé, era que dicha
medida se fuera ampliando en su control, hasta llegar en
el segundo semestre de 2012, a frenar casi en su totali-
dad la actividad de compra-venta de los inmuebles en el
pais, situacién que perdura en la actualidad.

Lamentablemente, la imposicion del cepo cambiario, dé-
lar blue descontrolado, incertidumbre, inflacion, falta de
credibilidad en el gobierno, etc., han logrado, a lo largo
de estos Ultimos meses, que muchas inmobiliarias deban
cerrar sus puertas, dejando muchisimos empleados en la
calle, como asi también, que desaparezcan los inversores
de la construccion, que dicha actividad caiga hasta en un
85%, respecto de anos anteriores, y que muchos trabaja-
dores, de los més de cincuenta gremios que intervienen
en la construccion, queden también sin empleo.

El sector inmobiliario argentino vive hoy (a septiembre
del 2013) el peor o uno de los peores momentos de
la historia, donde aquellos colegas que estén sobrevi-
viendo, trabajan mas dias y mas horas por dia, para no
cubrir ni siquiera los gastos fijos que un comercio de
este tipo conlleva.

Es necesario entender que la principal materia prima de
este rubro son los vendedores, compradores, construc-
tores e inversores. No se trata de un material tangible
que importamos o que podemos fabricar en el palfs, o
sea, que si las maximas autoridades gubernamentales,
le ofrece a estos actores “cero” garantias de inversion,
el mercado, en su libre juego de oferta y demanda, se

contrae a la méaxima expresion, paralizando a una can-
tidad ya mencionada de sectores y frenando un rubro
importantisimo de la economia de este pais, y de cual-
quier pais del mundo, como es y lo serd, la actividad
inmobiliaria.

La Argentina es un pais hermoso, riquisimo y habitado
por seres humanos con defectos, como en todas par
tes del mundo, pero también con virtudes, humildad,

esfuerzo, solidaridad, inteligencia y ganas; por lo tanto,

solo nos queda defender la gestién inmobiliaria con ufas
y dientes, para que juntos podamos salir de esta situa-
cion, logrando que el Estado entienda que la vivienda
es un bien de resguardo de capital; como asi también,
lograr que se renueve la confianza con un plan econé-
mico sustentable, sin especulaciones y duradero en el
mediano y largo plazo.

TSNB Ricardo R.Tomas

(Técnico Superior en Negociacion de

Bienes Raices, egresado de la Universidad
Tecnoldgica Nacional, sectorial de Buenos Aires)



Dr. Luis Lacalle Pou, Diputado
Movimiento Todos, Partido Nacional

PEQUENAS

GRANDES GOSAS

Propusimos tres caminos para recuperar el tiempo perdido en la ensenanza.

o siempre las grandes reformas que

suelen ser anunciadas con bombos

y platillos traen consigo buenos re-

sultados. Tal es el caso de la reforma

educativa impulsada por el gobierno
del Frente Amplio en el ano 2007, la cual contd con un
fuerte componente ideoldgico y una vision centralista
que ha puesto a la ensenanza al borde de un colapso.
Sin ir més lejos, el Programa para la Evaluacién Interna-
cional de Alumnos (PISA) nos ubica en el lugar 47° de
64 paises evaluados. Los abultados presupuestos han
encontrado en la mala gestién de los recursos, resulta-
dos que no guardan ninguna relacién con el crecimien-
to de los mismos ni con las deplorables condiciones de
decenas de escuelas y liceos de todo el pais.

A todo lo antedicho debemos sumarle el conflicto con
los docentes que de manera justificada reclaman en pro

de una mejora salarial pero que ha paralizado las clases
provocando una importante pérdida en los dias de es-
tudio. A mas de un mes de iniciado el conflicto, ni el
gobierno ni las autoridades de ANEP han podido encon-
trar una salida que permita atender el reclamo docente
y recuperar las clases perdidas.

Sobre el primer caso y cuando comenzaba el debate
por la Rendicion de Cuentas le propusimos al gobier-
no redistribuir cerca de 44 millones de délares que
hoy se destinan a cargos de confianza politica para
que fueran utilizados de forma de contemplar el recla-
mo docente, pero el Gobierno no nos escucho.

El martes 3 de setiembre junto con mi equipo de educa-
cion le acercamos a las autoridades del CODICEN una
propuesta para recuperar las clases a la cual denomina-
mos “Compromiso por los alumnos”

Entendemos que las soluciones propuestas hasta ahora
son imperfectas. Suspender las vacaciones de setiem-
bre sélo permitié recuperar cinco dias en secundaria y
menos en primaria. Ademas, interfirié con los exdme-
nes que deben tomarse en la ensefanza media y ha
generado un fuerte rechazo de parte de los docentes
y de los estudiantes. Prolongar el ano lectivo también
interfiere con los exdmenes vy, pasados ciertos limites,
se vuelve un objetivo de dificil cumplimiento. Ademés,
las soluciones generales propuestas hasta ahora casti-
gan a los docentes que dieron clase durante los paros,
porgue los pone en la misma situacion de aquellos que
interrumpieron su actividad.

Basados en gue no hay una solucién general que pueda
aplicarse a todos los establecimientos educativos, esta-
blecimos y propusimos tres caminos para recuperar €l
tiempo perdido.

El primero consiste en ocupar las horas de coordinacién
institucional e interdisciplinaria. Todo docente que tenga
hasta 15 horas en un liceo, dispone de 1 hora de coor
dinacion institucional y una hora de coordinacion inter
disciplinaria pagas. Los docentes que tienen mas de 15
horas tienen 2 horas dedicadas a cada una de esas coor
dinaciones. Los docentes que tienen 38 horas cuentan
en total con 5 horas de coordinacion pagas. Esto se re-
pite en cada liceo: un docente que trabaja 10 horas en
un liceo y 12 horas en otro, dispone en total de 4 horas
de coordinacion pagas. Estas horas pueden utilizarse,
ya sea para gue los docentes den clase a sus propios
alumnos o a los alumnos de otros docentes.

El segundo consiste en dar clases los sabados. La situa-
cién en este aspecto varfa de centro a centro. Algunos
no tienen clase los sabados, otros tienen pocas horas y
otros tienen una jornada casi completa. La capacidad de
emplear este camino depende de cuél sea la situacion
en cada caso. El tercero consiste en dar clases a contra
turno. La intensidad con la que se utilice esta alternativa
dependeré de la cantidad de salones disponibles. Cada
escuela, liceo o escuela técnica deberia organizar una
combinacion de soluciones que, en total, compensen

las clases perdidas teniendo en cuenta la disponibilidad
de horarios de los docentes para luego ser validadas y
controladas por el consejo respectivo.

Es esencial compensar a los alumnos por lo que perdie-

ron, si no lo intentamos, miles de alumnos pagaran el

costo de haber aprendido menos de lo previsto en los
planes y programas. En muchos casos eso se sumara a
otras dificultades para convertirlos en candidatos al fra-
caso escolar o al abandono prematuro de los estudios.

La falta de recuperacion de las clases no es un dato
menor, sino un fenédmeno preocupante. Muchos es-
tudios comparativos confirman que existe una corre-
lacion entre la extension del tiempo pedagdégico y los
logros en términos de aprendizaje: a mayor tiempo
en las aulas, mayor probabilidad de que los alumnos
aprendan lo necesario para integrarse a la sociedad.

Ya en Uruguay, una caracteristica bien conocida de la
educacion es el bajo nimero de dias de clase. Segun
el calendario oficial, los alumnos deben asistir a las
escuelas y liceos unos 180 dias al afo. Si nos compa-
ramos con el resto de la region vemos que por ejem-
plo, en Brasil y México hay 200 dias de clase al ano,
y en Chile 190.



Al escaso numero de dias de clase se suman otras
dos dificultades. La primera es que, desde hace anos,
se dictan bastante me-
nos dias de clase que los
fijados en el calendario
oficial. Por ejemplo, en el
ano 2010 se dictaron 153
dias de clase en Primaria
y 155 en Secundaria.

El segundo problema es la corta duracién de la jornada
escolar: tanto en primaria como en secundaria, la inmen-
sa mayoria de los alumnos de la ensefanza publica sélo
tienen unas cuatro horas de clase por dia, incluyendo los
recreos. El resultado es que, mientras en los paises de
la OCDE los alumnos de primaria reciben 775 horas de

|C.LU.

Se llevd a cabo el 26 y 27 de setiembre el seminario
sobre “Practica Profesional de Administracion de Pro-
piedades y Edificios’ a cargo de nuestro socio, profesor
de UTU y rematador, Luis Pérez Méndez. Hace varios
anos que este tema no era abordado por nuestros do-
centes, por lo que también formaron parte los colegas
amigos, asociados del Colegio de Administradores de la
Propiedad Horizontal (CAPH).

TASACIONES

El préximo jueves 10 y viernes 11 de octubre queremos
convocar calurosamente a nuestros asociados para
asistir al seminario internacional sobre TASACIONES,
que nos brindara el Lic. Angel L. DURE LOPEZ, profe-
sor argentino, de larga y proficua trayectoria, fundador
y director del Instituto de Capacitacién Inmobiliaria de
Rosario de Santa Fé.

En los paises de la OCDE los alumnos

al ano y los de secundaria 920; nosotros
estamos por debajo de las 700.

clase al aho y los de secundaria reciben 920, nosotros es-
tamos por debajo de las 700. En resumen: pocos dias de
clase efectivos y pocas horas
de clase por dia.

de primaria reciben 775 horas de clase

Si continuamos por este ca-
MinNo y no recuperamos debi-
damente las clases perdidas,
el 2013 se convertira en el
ano con mayor pérdida de horas de clase por medidas
gremiales en las Ultimas dos décadas.

Esperemos que en esta oportunidad el gobierno vy las au-
toridades educativas no hagan oidos sordos a nuestras
propuestas.

La TASACION PROFESIONAL es un tema muy impor
tante (obviamente) que, ademaés de su esencial funcion
de PERITAJE TECNICO, constituye el ABC del negocio
inmobiliario. Esto es, si se parte de una ajustada y rea-
lista tasacion, el proceso de venta sera mas llano; de lo
contrario, seré sin duda, engorroso, lento y escarpado.
Si nos sentimos realmente Profesionales, no se puede
seguir tasando simplemente a ojo, por olfato y con el
viejo instrumento denominado “masomenémetro”

Nuestra masa social, siempre ha respondido con en-
tusiasmo y gran interés a este tipo de eventos, que
suelen ser realmente valiosos para aprender mas de
este tema y redunda en profesionalizar nuestro trabajo
cotidiano. Estamos seguros que, esta vez también con-
currirdn en forma masiva.

Seran dos jornadas compactas y en total: 10 horas de
clase (jueves: de 14 a 20 y viernes: de 9 a 13). Téngase
en cuenta el gran esfuerzo de organizacion y ademas
econdémico que hace nuestra Cdmara para acercar este
alto nivel de docentes internacionales.

Asociacion de Dirigentes de Marketing

al cual nos tiene acostumbrados ADM,

que nos muestra siempre las Ultimas ten-
dencias, y nos invita a renovar conceptos,
organizé en el Hotel Radisson una confe-
rencia con seis exponentes internaciona-
les de primerisimo nivel. Sencillamente de los mejores
en la materia. El argentino Luis Figueira hablé sobre “El
Punto de Venta: el Ultimo momento de la verdad” Algu-
nos estudios de consultoras internacionales dicen que
alrededor del 65% de las decisiones del comprador de
un Smartphone, pasan por el Punto de Venta.

Luego fue el turno para el chileno Juan Miguel Capurro,
quien disertd sobre “Medicién e impacto en las cam-
panas de las redes sociales’ un tema tan actual, y cada
vez mas poderoso, el experto chileno dejé claro que “en
el corto plazo ninguna empresa vale un peso mas de lo
que los consumidores opinen de ella”

Le sigui6 su compatriota Andrés Silva, quien hablé del
"e-Marketing a través de las redes sociales’ haciendo
énfasis en cdémo los consumidores exigentes y amiga-
dos con la tecnologia, obligaron a las marcas a cambiar
sus estrategias de comunicacion.

Luego fue el turno del uruguayo Raul Pazos: “El consu-
midor del 2015: mirando el mundo a través de la panta-
lla” El experto dijo que es clave anticiparse a este nuevo
mundo, donde todo se limita a una ventana. Entenderlo
y actuar en consecuencia, es clave para sobrevivir en
este nuevo mundo acelerado.

La peruana Ximena Vega planted la pregunta ¢Estéas
seguro gue tu estrategia de marca funciona?, y asi
analizd diversos puntos, refiriéndose principalmente
a que el dfa a dia a veces no permite planear la mejor
estrategia de Marketing, y ese es el Unico camino al
éxito de la marca.

Cerrd la jornada el argentino Adolfo Silverio, quien
asombré con su estilo informal, y hablé del “Punto de
Venta: el lugar donde el Marketing muere, y la marca,
pobrecita, se suicida...” Conservemos la magia... (En-
tonces acabemos con esta farsal): Nuestro trabajo no
es poner marcas en la cabeza de la gente, sino ponerlas
en las manos de la gente, y que la gente pague por ellas
y se las lleve.
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Jornada académica organizada por la Asociacion Nacional de Rematadores,
Tasadores y Corredores Inmobiliarios, en el Hotel RADISSON (Montevideo), el
viernes 16 de agosto:

Donde varios invitados extranjeros, especialmente expertos en temas de Tasacion Técnica, desarrollaron sus

@
uu- 1L==.-E |

aportes con novedosos criterios. También participd por Uruguay, ademas de las autoridades de la Institucion or
ganizadora, el Sr. Julio Villamide, quien abrié el evento con una presentacién muy trascendente, analizando con
realismo el mercado actual y sus perspectivas a mediano plazo.

Esa Jornada culmind esa misma noche, con una excelente cena-show, muy lucida y con amplia concurrencia,
donde la confraternidad latinoamericana se consolidé ain mas.

= Hace pocos dias, el viernes 6 de setiembre, asumié la nueva Comision Directiva de dicha Institucion (ANN.R.T.C.1),
‘ que sera presidida por el Rematador Eduardo Franchi. También estuvimos presentes y luego de la ceremonia

protocolar, compartimos gratos momentos, también con colegas de la Asociacion Americana de Rematadores,
R Corredores Inmobiliarios y Balanceadores (Institucion que estad a punto de cumplir 40 anos), que viajaron de
paises vecinos.

La CAMARA INMOBILIARIA URUGUAYA estuvo presente en diversos e

Importantes eventos del sector, a destacar: EVENTOS PROXIMOS:
SALON INMOBILIARIO MONTEVIDEO (SIMO).

Se llevaré a cabo en 5 jornadas (algo inédito y excepcional en Uruguay), entre el jueves 17 y el lunes 21 de
octubre préximo, en la RURAL del PRADO. Alli, se hara una extensién de lo que suelen ser los habituales y
exitosos Salones Inmobiliarios de Punta del Este (con la misma eficiente organizacion, ahora amplificada)
con multiples stands y ademas: disertaciones y conferencias de alto interés. Nuestros asociados recibirdn
informacién via mail acerca de los detalles de este imperdible emprendimiento, que légicamente, sera
auspiciado por nuestra C.I.U.

SALON INMOBILIARIO PARAGUAY (S.I.P)

En el Hotel Sheraton de ASUNCION: lunes 7 y martes 8 de octubre, organizado por IDEAS URUGUAY,
empresa que edita la importante revista “OPCION INMOBILIARIA" y que ya habia organizado un evento
similar en el LATU, a fines del pasado mes de mayo, con importante suceso. En esta ocasién, han invitado

a disertar, entre otros uruguayos, al director del Instituto de Capacitacion de la CIU, Dr. Alfredo Tortorella,
quien abordara el tema: “La profesion inmobiliaria: jjaqueada por la globalizacion?”.

REAL ESTATE en el Hilton, Puerto Madero, Bs. As. 7 y 8 de agosto:

Mega evento al cual nos tiene acostumbrados el Grupo S&G (Mundo Inmobiliario y Editorial Bienes Raices), con
gran asistencia (casi 2.000 personas en dos jornadas muy intensas), con cuatro salas simultaneas, en las cuales

se presentaron importantes ponencias y grandes oportunidades de negocios inmobiliarios, con emprendimien-
tos muy originales y hasta exéticos. Estos estéan radicados en diversos paises de América, entre los que se des-
tacaron: Uruguay (Montevideo y Punta del Este), Panamé&, Miami, Paraguay y Republica Dominicana, entre otros.

“SE QUE VENGOA
UN E'l]]lHPﬂ GRANDE.

s _
1h| wwabizhomy & @AbiabDicia ‘“"3%0 3

Pese a los graves problemas del mercado argentino (en franco receso o estancamiento), se pudo realizar con
singular entusiasmo y éxito de concurrencia este evento multitudinario.
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Primera persona

Dra. Monica Xavier
Presidenta del Frente Amplio

PAIS PRODUCTIVO
Y SUSTENTABLE

“Por mas que chillen... seguiremos en este camino”

El pasado 27 de agosto nuestra petrolera es-
tatal inaugurd la planta desulfurizadora, su
nombre quizads no diga mucho, pero es la in-
version ambiental mas importante de nues-
tra historia. Esta ubicada en la refineria de La
Teja y permite eliminar unas 300 toneladas
diarias de azufre en los combustibles, un 99.5
% el azufre del gasoil y un 85 % de las naftas.

El emprendimiento demandd una inversion
de 360 millones de ddlares y el trabajo de
2600 personas en el transcurso de la obra.
Pero, como lamentablemente ya estamos
acostumbrados, la oposicion estuvo toda la

semana hablando sobre anécdotas u opinan-
do sobre temas menos trascendentes.

Quedod en segundo plano lo mas importante:
nuestra empresa petrolera estatal crece y se
pone atiro del mundo moderno, acompanan-
do el crecimiento del pais productivo y sus-
tentable que estamos construyendo.

Esta inversién era fundamental para que la refineria no
fuera un “montén de fierros viejos’ como dijo el compa-
Aero Presidente, José Mujica.

Y es fundamental para asegurar el negocio de refinacion
en Uruguay, asegurando independencia y soberania.
Como bien dijo el presidente de ANCAP de no tener
esta planta para desarrollar combustible de alta calidad,
“cada dia deberfamos importar mas productos de alta
calidad y cada dia exportariamos barato muchos de los
productos de la refineria”’

En coincidencia con la inauguracién de este mas que
importante hito, quienes estuvieron al frente del pais y
la empresa en el pasado, no hablaron de nada referido a
la obra ni su significado, pusieron foco en lo anecdético.

Creo firmemente que por mas que estén en campana
electoral, tenemos que hablar de lo trascendente para
el pais y los ciudadanos: ANCAP se proyecta al futu-
ro. Es una empresa en evolucion, inaugura una obra
millonaria que debid construirse hace décadas, recu-
perd la vida del norte del pais con ALUR y permitié
que Bella Unién volviera a creer en el futuro, cons-
truyé una planta de cal
y construye una de ce-
mento en Treinta y Tres,
moderniza las plantas
de portland de Minas vy
Paysandu, inauguré una
de biocombustibles en Montevideo y construye una
de bioetanol en Paysandu y ademaés busca petréleo en
Salto y en la plataforma continental.

Y no s6lo ANCAP avanza, también la UTE esté en pleno
desarrollo. Aqui también podemos mostrar dos etapas,
la anterior, aquella en la que llegamos a tener apagones
programados, se acuerdan? Aquella en la gque construi-
mos un gasoducto por el que hoy no pasa gas.Y como
nuestro proyecto de pais es integral, apostamos a un
desarrollo sustentable ambientalmente, por eso UTE in-
vierte en energias renovables. Por ejemplo, en 2015 ten-
dremos un 30 % de nuestra matriz energética a base
de energia edlica.

Se instalan molinos de viento, se construyen plantas
de energia solar, se instalard una planta regasificado-

nuestra matriz energética a base de

energia eolica”

ra de gas natural y estamos interconectandonos con
Brasil, ademas de la inversion en plantas de biomasa.

Estos son sélo algunos ejemplos de lo mucho que vie-
nen haciendo nuestras empresas publicas. No son pro-
mesas, son realidades.

“En 2015 tendremos un 30% de

Este es el pais productivo
con sustentabilidad am-
biental, del que algun as-
pirante a Presidente de la
Republica se mofaba en el afio 2009 —durante la cam-
pana electoral- diciendo “Se ird una izquierda perimida,
que fracasé rotundamente en su proyecto de construir
un pais productivo” Y a las pruebas nos remitimos, el
Frente Amplio, la izquierda no sélo sigue en el gobierno
sino que continuamos construyendo el Uruguay produc-
tivo, competitivo y sustentable.

Lamentablemente, a veces se pierde el eje, que llaves
si, que llaves no; que manana interpelaciéon y pasado
también; que me dijo esto, que este otro me dijo aque-
llo... pero lo importante, es que estamos invirtiendo vy
avanzando en el pais productivo y sustentable con ma-
yor justicia social. Por mas que chillen... seguiremos en
este camino.




Prof. Samuel Borensztejn

Acuerdos Negociados, Negociacion & Mediacion

DEL NEGOGIADOR HABITUAL
AL NEGOCIADOR PROFESIONAL

En agosto se realizo este esperado taller, con todo éxito, tal es asi que se

repetira en noviembre.

uiero agradecer el apoyo de los in-

volucrados y el entusiasmo que se

generd, por la cantidad de partici-

pantes y por el espiritu hambriento

de informacién y experiencias. Tra-
tamos numerosos temas, algunos de los cuales los
nombraremos ahora, al igual que algunos tips para
poner mas conciencia en nuestras comunicaciones y
negociaciones cotidianas, esperando que al mojarse
los pies en estas nuevas herramientas del conoci-
miento les genere la irresistible necesidad de partici-
par en noviembre.

Vimos las Cuatro Maximas del Proyecto de Negocia-
cion de Harvard, de las cuales quiero hacer referen-
cia a la primera, Separa la Persona del Problema, la
persona ha de poder ser rescatada siempre, mientras
que el problema lo tenemos las dos partes, debemos

ser blandos con la persona y duros con el problema.
Este concepto es necesario trabajarlo en el aula y nos
ayuda a mantener las emociones enfocadas en el ver
dadero objetivo, la solucién no violenta de la situacion.
Es importante el concepto de situacién, es un evento
que se produce en un espacio de tiempo acotado, es
algo que empieza y termina.

La diferencia de ser pobre a estar quebrado, es justa-
mente la percepcion del desarrollo de la realidad en
el tiempo, es decir SER POBRE expresa un ESTADO,
mientras que estar quebrado expresa una SITUACION.
Por lo cual mi @nimo interior esta mas propenso a salir
de una situacion que de un estado, que invoca cierta
permanencia per-se.

Rescatar a la persona, diferenciandola del problema
nos permite levantarnos de la mesa a las dos partes

con HONRA, es un concepto fundamental en la ne-
gociacién, nunca tomemos la honra de la contraparte,
es lo méas importante para los seres humanos. Aqui
se hace vital conocer y manejar el concepto de es-
cucha activa, ya que escuchar nos permite manejar
més informacién y es la forma mas clara de demos-
trar respeto.

No usemos el tiempo en el que el otro habla para pen-
sar y estructurar nuestra respuesta, nos perdemos la
informacién y le restamos respeto, no tengamos mie-
do al silencio y a pensar el tiempo que sea necesario.

Miedo al conflicto es la primera forma de perder,
el conflicto no es ni bueno ni malo, son buenas o
malas las formas en que se resuelve el conflicto.
Tememos el enfrentamiento, siendo que el enfren-
tamiento solo se produce si yo lo permito, se nece-
sitan dos para pelear y siempre podemos elegir ma-
nejarnos con violencia o con sabiduria, es tan facil
como tener presente que nadie puede ofendernos
sin nuestro consentimiento.

Tradicionalmente las personas en una negociacién de-
seamos que el otro haga lo que nosotros queremos,
cosa muy razonable, hoy queremos ir mas allad y nos
planteamos una vision mas amplia: qué tal si logra-
mos que el otro quiera lo que nosotros queremos, sa-
bemos que si ambas partes no tienen algo que ganar,
entonces no es una negociacion.

Entonces no es necesario persuadir, ya que tenemos
un objetivo comun, en este punto continuamos el pro-
ceso liderando a que el otro lo quiera cémo y cuando
nosotros lo queremos, ya que algo bueno en un mal
momento o de una mala forma, es una mala cosa. La
concrecién de resultados sistematicos se logra si hay
capacitaciéon y aplicacién consiente del conocimien-

to, de lo contrario hay improvisacién y los resultados

seran producto de la suerte y no de una estrategia
predeterminada.

Nuevos conocimientos cambian viejas creencias.

La mente humana tiende a perpetuar el momento pre-
sente, en el tiempo. Si las cosas van mal, “siempre”
irdn mal, si las cosas van bien, “siempre” irdn bien.
Estemos en un ciclo de abundancia o de necesidad,
lo Unico seguro, es que va a cambiar. Lo que podemos
hacer es acompanar los ciclos con actitud consciente
y acciones direccionadas a objetivos estudiados.

La actitud consciente invitamos a cultivarla mediante el
uso de lo que definimos como Observador Interno Opti-
mo (OIO), es un personaje interior ELEGIDO, llamado a
participar como evaluador del momento presente.

Las acciones pueden ser de dos tipos, proactivas o
reactivas.



Las acciones proactivas nos permiten intentar ade-
lantarnos y prepararnos a los cambios. Las acciones
reactivas, son nuestra respuesta al cambio, son nues-
tra capacidad de adaptacion, gestionan en funcién de
los estimulos que han sucedido, y generan en noso-
tros una consecuencia.

Generan lo Unico de lo que somos duefos en esta
vida, nuestros actos y sus consecuencias.

Pienso que ambas acciones han de ser consideradas,
ya que la pro actividad proviene de una actitud y una
observacion de los posibles escenarios y las acciones
reactivas, son conductas adaptativas en virtud de lo
que realmente sucedio.

Sabemos que la CREATIVIDAD en una habilidad que se
entrena, para Einstein, en una situacion de emergencia,
es mas valiosa la creatividad que la inteligencia. Buscar
los procesos creativos, identificarlos y nutrirlos son par
te fundamental del accionar en negociacion.

La COMUNICACION es otra drea que no se puede
dejar al azar en los procesos donde los resultados han
de ser los buscados, para lo cual me gusta comenzar
a trabajar con la comunicacién con uno mismo ya que
las demas son en gran parte espejo de la primera.

El futuro no es un lugar al que estamos yendo, sino
un lugar que estamos constru/yendo. Si tenemos cla-
ro esta idea, sabemos que necesitamos aumentar el
grado de conciencia, aplicar técnicas, tacticas, estu-
dio de campo, planificacién y todo lo que esté a nues-
tro alcance a los efectos de sumar hacia los objetivos
y el objetivo principal ha de ser la OBSERVACION y
CONTROL de nuestra propia EMOCIONALIDAD.

No somos nuestras emociones, sino que TAMBIEN
somos nuestras emociones, y debemos controlarlas
o minimamente evitar que nos jueguen en contra.

William Ury (miembro del Proyecto de Negociacion
de Harvard) dice que cuando resentimos a la contra-

parte nos enfoquemos en el premio, eso que vinimos
a buscar, no enfocarnos en ensenarle al otro como
son las cosas.

Resultados esperados:
- Cambio positivo de actitud.

- Desarrollo personal y sorprendentes mejoras en los
equipos de trabajo.

- Aumento de la capacidad negociadora.

- Aumento de las habilidades conscientes.

- Mayor amplitud en la evolucién de las situaciones.
- Desarrollo de una armonia interior productiva.

- Aumento de la responsabilidad y capacidad de lide-
razgo negociador.

- Aumento en la claridad y calidad de la comunicacién
en situacion de Conflicto.

- Aumento de las habilidades y entendimiento del len-
guaje no verbal.

- Desarrollo de la escucha activa.
- Generacion de OIO (Observador Interno Optimo),
que neutraliza el binomio accién-reaccion, transfor

mandolo en un binomio de Impacto-eleccién.

- Por ultimo llegaremos a la formula casi infalible del
EXITO, eso sera en vivo.

- Nos vemos en el taller de noviembre, donde repeti-
remos la experiencia.

“SALON INMOB

El lunes 23 de setiembre, en el mega emprendimien-
to “NORDELTA” de esta zona norte del Gran Buenos
Aires, se llevo a cabo la interesante jornada, con mul-

tiples presentaciones de gran interés y nivel, que fue-
ron dando sus perspectivas y proyecciones del futuro
inmediato en el sector inmobiliario y de emprendi-
mientos constructivos.

La tematica rondo en las nuevas oportunidades de inver
si6n inmobiliaria que se van produciendo en el merca-
do regional (no soélo argentino), con la ténica positiva en
cuanto a generar un optimismo relativo y sensato, férmu-
la que se considerd idénea por la mayoria de los disertan-
tes. De esta forma, se pretende salir del estancamiento
relativo del sector, sobre todo en Argentina, como reper
cusion directa de las “erraticas” medida fiscales y mone-

tarias en ese pais, tal como fueron calificadas.

LIARIO TIGRE"

Asistieron méas de 500 empresarios y emprendedores
del sector, la gran mayoria argentinos, quienes coinci-
dieron en la imprescindible necesidad de impulsar con
brios creativos el desarrollo del sector. Pero, ademas,
se hicieron buenas presentaciones, por parte de activos
protagonistas de la actividad privada de Paraguay y Chile.

Por nuestro pais, hablaron el ministro de Vivienda, Fran-
cisco Beltrame y el intendente de Maldonado, Oscar De
Los Santos, quienes expusieron valiosos argumentos en
pro de generar inversiones redituables y a la vez, susten-
tables en Uruguay, “un pais natural, que brinda ademas,
la imprescindible seguridad juridica como primer valor
para la credibilidad del inversor” La delegacion urugua-
ya estuvo formada también por més de una decena de
empresarios y representantes de diversas instituciones.

GARANTIA
DE BUENOS
NEGOCIOS

I NMOBILIARIA

URUGUAY
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SE JUEGA DE A DOS

Esc. Anibal Duran Hontou
Gerente APPCU

| cartel situado en el estrado rezaba:

“nos comemos la cancha’ Nos estamos
refiriendo a la Asamblea del Sunca reali-
zada dias atras, donde entre otros temas
que consideraban, estaba la plataforma
reivindicativa de cara al proximo convenio salarial. No
es del caso hacer comentarios al respecto, conoce-
mos por el momento los trascendidos periodisticos y
algun panfleto que ha circulado. Al momento de escri-
bir estas lineas, no han comenzado formalmente las
reuniones. Entonces aboquémonos al cartel central
en el estrado y su contenido. La metéafora utilizada sin
duda alguna es contundente y los obreros del sindica-
to habran hecho su lectura a satisfaccion.

Pero, cayendo en la obviedad y en un lugar comun,
como reza el titulo de la nota, el partido se juega de
a dos y frente al sindicato, esta la patronal que luce
preocupada y ocupada con la situacion imperante.

Seguramente con el convenio suscrito en el 2010, alli

si el SUNCA “hizo un buen partido’, otro contexto, otra
region, otro pais. Pero bien sabe el sindicato que las
cosas han cambiado. Tan es asi que el propio Poder
Ejecutivo en las bases de negociacién que ha hecho
publicas para los grupos que tenian vencimiento de
convenio el 30 de junio, denota un panorama mucho
mas agorero y de extrema prudencia con el futuro.

Aparentemente, no se condicen las aspiraciones
del gobierno de acuerdo a dichas bases, con lo que
pretenderia el sindicato de la construccién en esta
oportunidad. Se nos ha dicho desde el Ministerio
de Trabajo que aun no tiene resuelto si habra linea-
mientos generales para nuestro sector de cara al
convenio. Por lo menos, es la informacién que tene-
mos de dias pasados.

Buena cosa es recordar que si las partes estan de
acuerdo y consensuan, se firmaré el convenio, pese a
no coincidir con los lineamientos del Poder Ejecutivo
(surge de la ley de negociacioén colectiva).

Entonces, pese a la euforia de dias pasados vy los re-
clamos del sindicato, es buena cosa llamar a la cordu-
ray a la reflexiéon y como siempre abogamos, actuar
de buena fe. El Sunca sabe que necesita de la parte
patronal para que haya trabajo. Tanto en obra publica
como privada, también aquella entra a la cancha...

Enlo que atane a la promocién privada especificamen-
te, obviamente todas las obras en curso van a culmi-
nar, con mayor o menor intensidad en la tarea. Lo que
esta en tela de juicio son las obras a comenzar y esto
lo hemos repetido buscando encender la luz amarilla
de la cautela. Muchos promotores con terreno com-
prado estan expectantes de lo que va a suceder pron-
tamente. Y obviamente quieren comenzar la tarea y

dar trabajo, es el metier de ellos. Pero esta vez diera la
impresién que con mayor firmeza que otras veces, no
quieren un salto al vacio, amparados en una situacion
financiera personal que permitiria construir la obra sin
sobresaltos. Esta vez quieren saber fehacientemente
donde estan parados y por mas vocacion y apego a
su tarea que tengan, estan primando otros factores.

Por eso es de sentido comun entender que si la can-
cha se la come un solo protagonista... el otro quedara
desairado y sin ningun acicate para “jugar” el partido.
De alli entonces que la victoria del sindicato seria me-
ramente una victoria a lo Pirro (muchos logros en el
papel pero poco trabajo), al final transformada en una
derrota colectiva.

upostal.com.uy
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Primera persona

Dr. Jorge Larranaga, Senador
Alianza Nacional, Partido Nacional

DEREGROS, DEBERES

Y GARANTIAS

“El destino nacional debe ser producto del esfuerzo de todos”

Asi se nombra el Titulo Il de la Constitucion
de la Republica, y sugiere un sentido de la
ciudadania responsable, activa y participati-
va. Supone que la construccion nacional es
tarea de todos; requiere de todos, nadie pue-
de permanecer ajeno a esa tarea.

Para esa construccién es necesaria una acti-
va participacion ciudadana, que genere una
nueva forma de gestionar los asuntos publi-
cos. Entender, pensar y en definitiva esperar
gue desde la politica se solucionen los temas
-publicos y privados- sin que los ciudadanos
participen activamente, sin involucrarse vi-
vamente, supone una suerte de abandono
de derechos, pero también implica dejar de
cumplir deberes. Derechos y deberes estdn

intimamente entrelazados.

Los nuevos tiempos requieren de un com-
promiso ético en el ejercicio de la cosa pu-
blica, tanto por los gobiernos como por la
sociedad, que ésta asuma un rol activo, que
no se agote en el reclamo de derechos, sino
también en cumplir deberes.

Debemos ser -somos- corresponsables, Esta-
do y ciudadanos.

Ser corresponsables no implica nunca que
los politicos y quienes estén mandatados
para ejercer el gobierno se escuden en esa
nocion y evadan su responsabilidad, implica
exactamente lo contrario.

Supone que se generen, tanto desde lo publico,
como desde la sociedad, las instancias para que el
ciudadano se integre y sea el protagonista en la toma
de decisiones, en el seguimiento y control de las me-
didas con incidencia publica, de modo de generar el
desarrollo del individuo como tal y como miembro de
la sociedad. El Estado tiene la obligacion de generar
oportunidades, crear condiciones para que el indivi-
duo en base a su esfuerzo, se desarrolle, alcance ple-
nitud, construya su destino.

Esta es la garantia que debe brindar el Estado: dar
oportunidades en condiciones de igualdad. El ciuda-
dano, tiene el deber de participar de modo de contro-
lar que efectivamente se reconozcan sus derechos,
se articulen sus demandas y se cumplan las prome-
sas que parten desde la politica. Es en beneficio del
propio ciudadano este cambio mental que debe alen-
tarse, aquél donde el ciudadano construye -a partir de
un Estado eficiente- su propio plan de vida. Desde los
partidos politicos se deben habilitar espacios para esa
participacion, para que influya y sea determinante, no
meros y vacos mecanismos formales.

Debe existir una verdadera ingenieria de participacion.
El ciudadano tiene entonces el derecho a participar,
pero ademas, tiene el deber de participar, el de recla-
mar, el de preguntar, el de informarse.

Se debe ejercer la ciudadania con un criterio y un
sentido ético. Implica que seamos mejores ciudada-
nos, mas preocupados vy
ocupados de los asuntos
publicos. El destino nacio-
nal debe ser producto del
esfuerzo de todos. Ser co-
rresponsables es buscar la sinergia entre el Estado y
la sociedad, es entender que el Estado es la sociedad,
que el ciudadano no es la contra-cara del Estado sino
su base y su razén de ser. Integrarse a los procesos
de manejo de la cuestion publica, el control de la mis-
ma, redundar en mejorar la calidad de la Democracia,
le dara sentido ético.

“El Estado tiene la obligacion de

Una mejor democracia provoca un circulo virtuoso
integrado por mejores ciudadanos, se retroalimenta.

El ciudadano integrado al proceso publico, no lo ve
ya como un fenédmeno ajeno. El ciudadano correspon-
sable asume la gestion del proceso social y politico,
es el que se esmera por construir un mejor presente
y futuro, que sabe que no puede eludir la obligaciéon
de colaborar -con otros ciudadanos- en hacer un pais
mejor, que sabe que es parte de una nacién, que no
se trata de repartir culpas sino compartir logros, y que
tanto unas como los otros, son -deben ser de todos,
porque todos tenemos que participar en construir el
futuro. El ciudadano al participar en el proceso publico
se previene de enganos, estd mejor capacitado para
hacer el seguimiento del
cumplimiento de los com-
promisos politicos.

generar oportunidades”

Por tanto, ser corresponsa-
bles, lejos de excluir a alguien del cumplimiento de
las obligaciones, hace que éstas sean compartidas
por todos. Nadie tiene la facultad de marcar el rumbo
de un colectivo, sino que todos debemos ser protago-
nistas, defender nuestros derechos, cumplir nuestros
deberes con un Estado que garantiza igualdad en el
acceso de las oportunidades.




OBJECIONES DEL COMPRADOR INMOBILIARIO:
GOMO Y POR QUE LAS PLANTEA

Es imprescindible la remision a la primera parte (nUmero 43, de agosto del
2013), cuya lectura facilitara la comprension de este articulo.

Dr. Alfredo Tortorella
Director académico
del ICIU

Antes de entrar en tema, corresponde
algunas reflexiones:

1) Ningun cliente comprador actual (casi todos, muy
informados, protegidos y defendidos), se decidi-
réa exclusivamente por nuestros argumentos; éstos
pueden ser de peso valioso, sélo en algunos casos
"dudosos' haciendo torcer la balanza a favor. Y ello, si
hemos sabido cosechar su credibilidad.

2) El vendedor inmobiliario, por mas profesional y ha-
bil que sea, tiene el Iimite de lo razonable y del senti-
do comun, que en este caso, toma la forma de esta
ecuacion (no siempre facil de resolver y no siempre
favorable al comprador): “Relacion PRECIO-CALI-
DAD" Por eso es fundamental partir de una buena y
realista TASACION (y precio inicial no abultado).

3) Por lo tanto, no es con argumentos dialécticos que
se puede asegurar el éxito y cierre de la venta, sino
con contundentes y realistas aseveraciones creibles.

4) La mejor motivacién, pasa a ser el aclarar elemen-
tos dudosos vy aplicar la conviccion natural y esponté-
nea (y por ello, mas fuerte) que aporta el “SENTIDO
COMUN" (por mas que, a veces, sea el menos co-
mun de los sentidos).

5) Tenemos entonces que arribar a una primera con-
clusiéon: ningun comprador de inmuebles se decide
s6lo por mis argumentos, SINO POR LOS DE EL.

6) Por lo tanto, la pretendida motivacion de compra
(de que hablan ciertos libros que vienen del norte),
no son siempre aplicables a nuestra idiosincrasia. Y
los artilugios verbales, se pueden desmoronar como
castillos de naipes. Ademas, es de soberbios e irres-
petuosos pretender hacerle razonar bien al cliente,
actitud avasallante y depredadora de muchos vende-
dores, no profesionales.

7) Entonces, es imprescindible CONOCER BIEN AL
CLIENTE: cuales son sus expectativas, su sentido de
la realidad, sus genuinas necesidades, sus urgencias,
sus suenos, gustos y escala de valores, su autono-
mia y autoridad para la decision final, y su verdadera

potencialidad econdémico-financiera. Varias de estas
claves, que encierran su verdadera motivacion para
la compra, muchas veces, se encuentran ocultas. Y
debemos hacerlas aflorar, con preguntas adecuadas y
pertinentes, como descorchando respetuosamente la
botella de la incégnita.

8) Pero antes de preguntar y hablar mucho, el profe-
sional debe ESCUCHAR bien al cliente (“dos oidos y
una sola boca"”) y fundamentalmente saber leer su
lenguaje GESTUAL... Alli hallara la mayoria de las cla-
ves importantes.

9) Luego, toda esa informacién, la debo hacer pasar
por el tamiz ético, que aparece con forma de auto pre-
guntas incisivas: jcuadndo estoy motivando (genuina-
mente) al cliente? ¢y cuando corro el riesgo de estar
manipuldndolo (maquiavélicamente)? ;qué me impor-
ta mas: esta venta, o el cliente?

10) Hechas estas salvedades, podemos avanzar en
nuestro tema especifico, el cual podrd ser ampliado
y profundizado con la lectura del capitulo 16 de mi
reciente libro: “Venta Inmobiliaria Profesional’ al cual
remito a los lectores mas exigentes.

El talon de aquiles del vendedor:
La “hora de la verdad” de su
profesionalismo

Ya dije (en el numero anterior) que, la objecion y la
excusa del cliente, suelen ser percibidas por el vende-
dor, como un duro seméforo amarillo, o a veces, rojo.
O como una lomada que hace imprescindible bajar la
velocidad o frenar y andar con prudencia.

Y sélo si la resolvemos bien (superandola) podemos
reiniciar nuestra marcha habitual.

No olvidemos que la meta es la VENTA, y no resolver
bien (y obsesivamente) TODAS las objeciones que se
nos cruzan por el camino. No sea cosa que, por ga-
nar la batalla de la objecién, terminemos friccionan-
do la relacion con el cliente y entonces, perdemos la

guerra. Esa es una tonteria miope e imperdonable del
vendedor, que si incurre en ella, obviamente, se le
caeran los galones del profesionalismo. Pero todavia
hay muchos necios y obcecados, que no ven més alla
de sus narices.

Ya vimos que las excusas son mucho mas dificiles
de superar, porque son obstaculos que no pode-
mos prever, ni resolver en el acto, ya que significan
problemas personales que plantea el cliente y que,
necesariamente, requiere un paréntesis de tiempo.
Tienen pues, un efecto esencialmente dilatorio. Y si
podemos acompanar al cliente en ese proceso, lo se-
guiremos de cerca con paciencia y nos pondremos a
su disposicién para colaborar, en lo poco (0 mucho)
que podamos. Pero casi siempre, dependeré sélo de
él saltear con éxito el escollo (si es que realmente lo
quiere hacer).

CRITERIOS PARA DIFERENCIAR UNA
EXCUSA DE UNA OBJECION:

A) Sobre su objeto o foco:
e si es personal (circunstancias del cliente) = EXCUSA
e si es referida a éste inmueble especifico = OBJECION
B) Sobre el contenido:
e Sj es de tipo general, y pretende dilatoria = EXCUSA
e Sj trata de un tema particular y pretende
aclaracion = OBJECION
C) Sobre el momento (criterio relativo):
e Al comenzar la entrevista = EXCUSA
e Durante (o al final de) la entrevista = OBJECION
D) Sobre la suposicion (aspecto gramatical):
e Sj cambia de tema, para evadirse = EXCUSA
* Si no cambia de temay se concentra = OBJECION

NOTA IMPORTANTE: Apreciar bien su LENGUAJE
NO VERBAL, observando sus signos externos: mirada,
voz, gestos, postura, etc.

Recomiendo estudiar Programacién
Neuro-LingUfstica (PN.L.)



Ejemplos de excusas inmobilarias
(cuestiones personales del cliente):

e Debo ver esta propiedad con el resto de mi familia
e Debo hacerla examinar por mi arquitecto (o asesor
constructor).

e Debo ver otras opciones similares a ésta y luego
elegiré la mejor.

e No tengo toda la informacién que quisiera, como
para decidirme ahora.

e Tendré que consultar con mi banco, ya que me falta
algo de dinero para arribar a esta opcion (que excede
en algo mis posibilidades y planes).

® Yo debo ocupar la finca en menos de 30 dias y usted
me dice que la tendré disponible recién a los 90 (sea
en construccion a terminar; sea ocupada).

e Quiero hacer mis célculos de rentabilidad futura (si
la destina a renta-alquiler).

* Necesito examinar los planos y memoria descriptiva
(cuando la unidad a comprar estd en construccion y
aun no terminada).

¢ Es imprescindible que el Reglamento de Co-Propie-
dad (o condominio), permita la tenencia de mascotas,
ya que tenemos.

Ejemplos de objeciones inmobilarias:
Desmerecimientos o defectos del
objeto a negociar

Aqui el foco se pone en: “esta propiedad que:

1) No tiene el minimo de comodidades que necesi-
ta mi familia (dormitorios, banos, sala de recepcion,
bafno social, &rea de servicios, buena cocina, estar dia-
rio, balcones, jardin, fondo, garaje, terraza, patio, etc.).
2) Es muy vieja (o esta en mal estado) y no quiero ni
puedo demorar en mudarme.

3) Deberia hacerle muchos y costosos arreglos (re-
formas de actualizacion y/o de ampliacién, reciclaje,
construir parrilleros, garaje, etc.).

4) Es inferior (0 mas chica, o mas fea) a como me la
pint6 usted por teléfono.

5) Me resultas cara en su PRECIO: he visto otras me-

jores por el mismo precio (o similares por menos).
Problema que se origina por una mala tasacion.

6) Esta calle es mas ruidosa (o desierta, desolada,
etc.) de lo que pensaba.

7) No le entra buen sol, o estd mal orientada y/o ventilada.
8) Me deprime ver ese pozo de aire, con ventanas de
vecinos (o el pareddn).

9) Los dormitorios son muy pequefos y/o no tienen
buenos placares.

10) No son de mi agrado sus terminaciones, pisos,
aberturas, cerdmicas, etc.

11) Me preocupa esa gran mancha de humedad, raja-
dura, caida de revoques, etc.

12) No me gusta el entorno o vecindario o la cara del
portero-encargado, etc.

13) (Sifuera algo en construccién): la empresa desa-
rrolladora o constructora ¢cumplird en tiempo y forma
con la entrega en la fecha prometida? Y las termina-
ciones seran finalmente de la calidad anunciada?

14) Debe tener la caferia vieja y herrumbrada, ya que
sale poca agua de los grifos.

15) En ese pequeno garaje-cochera no entra mi
gran camioneta.

16) El fondo o el jardin no son tan grandes (o tan chi-
€0S) como quisiera.

17) La escalera me resulta incomoda, sobre todo para
mi anciana madre...etc.

18) Y toda la gama de “criticas, exigencias o patolo-
gias” que pueda esgrimir un cliente, la mayoria de las
veces legitimamente; otras (minoria) cuando padece
del famoso “mal de la gata Flora” (nada le viene bien).

Como se puede apreciar, aqui empiezan los duros
problemas a resolver por el vendedor profesional,
que debe ir sacando esas piedras del camino hacia el
(mal llamado) “CIERRE" de la venta. Es como podar
la hierba mala.

Pero la clave (ya la adverti en la primera parte de este
articulo): no estd en REBATIR la objecion con cierta
solvencia, sino SUPERARLA porque supimos RE-
SOLVERLA BIEN.

Y eso no es soélo una cuestion de terminologia, sino
conceptual y clave. Y por ello ya subrayé que, la EM-
PATIA (ponernos del lado del cliente y darle la razon,
cuando la tenga), es un principio rector que ilumina las
buenas formas de superar objeciones.

En efecto, si el vendedor toma la OBJECION como
una pulseada (batalla), pondra toda su energia en ven-
cer al cliente, pero eso es mas que peligroso, ya que
un cliente derrotado es muy probable que se nos es-
cape, que huya, y entonces, perdimos irremediable-
mente el tiempo... y la guerra... y nos guedamos sin
cliente, ni venta.

Por qué el cliente plantea objeciones:

A veces, la objecion es el reflejo de los mecanismos
de DEFENSA del cliente y lo hace para demostrar o
preservar su capacidad o autonomia en la decision fi-
nal. En algun caso, puede hacerlo para demostrar que
no es tonto y no se come la pastilla. Entonces, se
disfraza de incrédulo o de timorato, o de dudoso.

Otras veces, es el mecanismo idéneo para el REGA-
TEO (llamado “método SALAMIN"), tema ya analiza-
do en el numero anterior.

También puede ser provocada por otras causas LEGI-
TIMAS a saber:

e Oponerse a la influencia avasallante del vendedor
acosador.

e Oponerse al cambio, a lo nuevo, al alto estrés de
una inminente mudanza.

e Manifestar su indiferencia o RENUENCIA, como
"habil estrategia compradora”

e Obtener informacién mas precisa y completa, para
una mejor decision.

e Asegurarse 100 % antes de tomar la decision de
compra: fundamentando su opcién, como para no
tener que arrepentirse a posteriori (tarde)... Recordar
que la compra inmobiliaria es siempre una trascen-
dente decision.

Actitudes correctas (DECALOGO) que
debemos adoptar frente al planteo de
las OBJECIONES

1. Asumir gque es logico (“gajes del oficio”) y por lo
tanto, RESPETABLE.

2. Mantener la calma y no tartamudear, ni ponerme
sudoroso.

3. Escuchar bien y con vivo interés, con ojos y oidos
bien abiertos.

4. Evitar toda manifestacion gestual de desagrado
(y cuidado con los pequenos gestos, que también
nos delatan).

5. Tratar las objeciones con el maximo respeto y serie-
dad, aunque estén referidas a aspectos menores, de
detalle (aparentemente insignificantes para mi).

6. Por lo tanto, no minimizarla, ni desacreditarla, ni
desmerecerla, ni burlarme.

7. Resumir la objecién con mis propias palabras, para
ver si la comprendi bien.

8. Responder breve y cortésmente, tratando de hacer
empatia y nunca mostrarle las unas en sefnal de reto
o desafio (y menos, de que comienza la “pulseada”).
9. Si la respuesta tengo necesariamente que dilatarla,
pedir autorizacion para ello.

10. Debo agendar bien esa respuesta para no defrau-
dar al cliente, ni que crea que estamos eludiendo la
respuesta clara y responsable... Eso es lapidario y
poco serio. Entonces, habremos perdido tiempo, di-
nero y prestigio.

En suma, debo demostrarle: respeto, compren-
sion, diligencia y profesionalismo.

En el préximo nimero de esta revista (diciembre
2013), trataremos sobre los METODOS O TECNICAS
PARA RESOLVER BIEN (SUPERAR) LAS OBJECIO-
NES, ESPECIFICAMENTE INMOBILIARIAS (tercera
parte y final).

Responderé a los lectores urgidos o ansiosos, con
sumo gusto, si hacen la consulta via mail:
altorto@hotmail.com



Dr. José Amorin, Senador
Propuesta Batllista, Partido Colorado
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UNA PRIORIDAD NAGIONAL

“La educacién es un desastre”

n los préximos meses los uruguayos

deberemos tomar decisiones de fun-

damental importancia para el futuro del

pais. Habra que elegir los candidatos de

los partidos para las elecciones y luego
concurrir a los comicios con una propuesta clara. Para
los Batllistas estd mas que claro que el tema funda-
mental, porque de él depende el porvenir del Uruguay
y su gente, es la educacion. No hay dudas.

Desde hace tiempo hemos venido planteando la
importancia capital de este tema. Hicimos un en-
cuentro de educadores y especialistas en la Torre
de Antel en donde dejamos en claro nuestra postu-
ra al respecto. En este tiempo hemos estado insis-
tiendo sobre el punto, que seréa el tema central de
la campana Batllista.

Se dice que en la educacién este gobierno invierte
mas del doble de lo que invertian los anteriores, pero
cuando vemos algunas cifras nos damos cuenta que
la educacion es un desastre. Alli estan los resultados
de las Pruebas Pisa, o el lapidario informe sobre el
Plan Ceibal y su nula incidencia sobre las matemati-
cas y el lenguaje.

Las autoridades insisten en que Primaria esta bien
porque casi nadie repite en sexto ano, apenas el 2%.
Sin embargo, esos mismos indices trepan al 40% en
primero de liceo: esto es, que el 40% de los jéve-
nes no puede pasar el afo. Son apenas sintomas de
problemas que el gobierno no quiere ver, pero que
nos indican que las cosas se han deteriorado a niveles
preocupantes.Y eso requiere de una reforma, profun-
da, seria, hecha por especialistas en educacion.

La ultima gran reforma educativa la
hizo el gobierno del doctor Julio Ma-
ria Sanguinetti, después vino el Frente
Amplio y fue desmontando lo que se
hizo y volviendo a un sistema viejo,
superado por el tiempo, en el que los
sindicatos tienen un enorme poder de
presion.

Y en este punto me quiero detener,
porque ademas de los paros que han
hecho perder un tiempo invalora-
ble a los estudiantes, los sindicatos
se sienten con el poder suficiente
como para trancar cualquier cam-
bio en la educacién. La presencia
de delegados de los sindicatos en
los consejos y en el Codicen —esta-
blecida en la Ley General de Educa-
cion- aprobada durante el gobierno
de Tabaré Vazquez- no ha significado nada desde el
punto de vista educativo y pedagdgico, pero si les ha
dado un poder tal que las autoridades no se animan a
sancionar los desbordes.

“Los sindicatos sienten el poder

de trancar cualquier cambio, y

las autoridades no se animan a
sancionar”

Nosotros, lo dijimos en el acto de lanzamiento de
nuestra candidatura, estamos a favor de los sindica-
tos, pero creemos que éstos deben hacer su tarea
que es la de conseguir mejores condiciones de tra-
bajo, hacer algunos aportes, pero nunca gobernar las
instituciones de la educacién, ni de la salud. Eso lo

tiene que hacer el gobierno elegido por la gente.

Pero, en los hechos, las autoridades estan con las
manos atadas y para peor hay un complejo en el go-
bierno, que teme aplicar las normas ante el temor de
ser acusado de autoritarismo. En el medio de los des-
bordes corporativos de pequenos grupos de docen-
tes —que muchas veces no dejan trabajar a quienes lo
quieren hacer en serio-y la incapacidad de los Conse-
jos estan decenas de miles de jovenes cuyos suenos,
proyectos y ganas de aprender se ven amenazados
de quedar frustrados.

Por estas razones es que consideramos que la educa-
cion —junto al de la seguridad-, va a ser el tema central
de la campana y la ciudadania deberad pronunciarse
por esta cuestién que hace, a nuestro juicio, al futuro
del pals, de las nuevas generaciones, en particular de
aquellos méas desprotegidos.
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- Segun el Consejo General del Notariado, en el ano 2005 las compras sin
= hipoteca suponian el 37% del total. Esa proporcién hoy se ha duplicado
e\ cn el mes de junio del presente ano, las compras al contado fueron del

5 69% de las operaciones realizadas.
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- José Luis Pérez Collazo
Corresponsal Espaiia

as hipotecas a 50 afnos y la financiacion

para la casa, la reforma y los muebles, son

cosas de otros tiempos. De cuando com-

prar una vivienda era sinénimo de hipote-

carse de por vida. Ya no es asi: hoy siete de
cada diez compraventas se pagan al contado. El crédito
es caro y escaso, por lo que las transacciones —todavia
bajo minimos- se realizan tirando de ahorros o mediante
donaciones familiares. La otra explicacion es el aumento
de compradores extranjeros, que segun las Ultimas es-
tadisticas, suponen ya el 17% del total. Estas compras
se realizan con fondos propios o usando financiacion
bancaria de sus paises de origen.

En lugares como Girona, las compras realizadas por
extranjeros representan ya el 36% de los comprado-
res de la provincia, el 40% en la de Mélaga vy el 41%
en lugares como Tenerife. En zonas de costa, donde
la oferta de segundas residencias es muy abundante,
han experimentado descensos en términos reales de
mas del 50%. Las compras realizadas por extranjeros
no solo reflejan su llegada al mercado inmobiliario es-
panol. Por su parte los bancos han ajustado sus para-
metros de riesgo y han decidido reducir su exposiciéon
al sector de la vivienda, otra de las razones por lo cual
es més dificil obtener una hipoteca.

Océano de por medio sabemos que el fenémeno del
aumento de pago al contado no solo se da en Espana.
En Estados Unidos més de la mitad de las compras de
viviendas que se han efectuado en el Ultimo afio y me-
dio, se han cerrado en metélico sobre la mesa, cuando
esa proporcion en 2005 era de solo el 10%. En Espana
si tenemos en cuenta los datos oficiales, el precio me-
dio de la vivienda libre ha caido un 29,5% desde su nivel

maés alto en el primer trimestre de 2008 (2.100 euros el

metro cuadrado). Hoy el metro se sitda en torno a los
1.480 euros, tras acelerarse las rebajas en los precios de
los inmuebles.

En ciudades como Madrid y barrios como Chamber,
hay pisos de 80 metros cuadrados por 235.000 euros
—inmuebles de segunda mano- y en ciudades como
Barcelona en el distrito de Gracia, pueden comprarse
actualmente viviendas de 70 metros cuadrados por
200.000 euros. Se habla de que ya no hay margen de
bajada, no hace muchos afos estos mismos inmuebles
costaban 500.000 y 600.000 euros.

En realidad hoy nos damos cuenta de que ese dinero no
lo valian, pero lo que es indiscutible es que habia gente
que lo pagaba.

El acusado descenso de los precios vivido en el Ultimo
ano parece haber servido para tocar fondo en muchas
zonas y barrios del pais, pero sobre todo, ha provocado
un cambio en la percepcion del comprador. Un afno atras
se pensaba que la situacion actual era andémala, una es-
pecie de bache temporal en el camino. Ahora ya se ha
interiorizado que los precios de los afos de bonanza no
volveran en mucho tiempo. Para esa conclusion se han
necesitado seis anos para asumirlo.



DEVOLUCION FONASA

Cra.Tania Robaina
Asesora tributaria
ClU

A partir del 23 de setiembre de 2013 esta disponible
la devolucion FONASA correspondiente al afo 2012.

Puede hacer efectivo el cobro a través de su cuen-
ta bancaria o presentdndose con documento de
identidad en: Abitab, Red Pagos, Anda, Interdatos,
Supermercados El Dorado o Tesoreria BPS (Colonia
1851 PB), a partir de la fecha establecida en el si-
guiente calendario:

Ultimo Digito Cédula Fecha
de Identidad (¥)

0-1 23/9

2-3 24/9

4-5 25/9

6-7 26/9

8-9 27/9

Desde el 12 de setiembre puede acceder al deta-
lle de su calculo ingresando a la Consulta Devo-
lucion FONASA.

Recuerde que no tendran devolucién 2012:

- JUBILADOS o PENSIONISTAS con ingresos prome-
dios mensuales inferiores a $43.278

- TRABAJADORES con ingresos promedios mensua-
les inferiores a $39.949

¢{Qué es la devolucion de
aportes FONASA?

Es el resultado que surge de comparar al 31 de diciem-
bre, los aportes personales realizados en el anho al Fondo
Nacional de Salud (FONASA) por los meses que la per
sona fue beneficiario, con la suma del Costo Promedio
Equivalente (CPE) mensual por el generante y a quienes
atribuye amparo (menores o mayores con discapacidad
y cényuge o concubino) incrementado en un 25%, de
conformidad con lo establecido.

VALORES DEL COSTO PROMEDIO EQUIVALENTE
(CPE).

Ejercicio 2011 Vigencia Valor

Enero/2011 $1.348,23

Julio/2011 $1.450

Setiembre/2011 $1.456

Ejercicio 2012 Vigencia Valor

Enero/2012 $ 1.502

Julio/2012 $ 1.614

CALCULO LIQUIDACION FONASA

¢Como se realiza el calculo de la devolucion?

Surge de comparar los aportes personales FONASA (de
enero a diciembre) con un tope maximo. Corresponde
sefalar que este ano, la liquidacion contempla diferen-
cias por ajustes de informacion que hubieren afectado la
devolucion del ejercicio anterior. Las mismas obedecen
a rectificativas de remuneraciones y/o modificaciones

de nucleos, realizadas con posterioridad a la determina-
cién de la Devolucion FONASA 2011. Dichas diferencia
seran acreditadas o debitadas con la Devolucién FONA-
SA 2012.

¢Como se determina el Tope maximo

anual FONASA?

El tope méaximo FONASA varia segun la situacion fami-
liar o personal de cada beneficiario. Surge de la suma
del Costo Promedio Equivalente (CPE) mensual incre-
mentado en un 25%, correspondiente al beneficiario y
a quienes atribuye amparo (menores o mayores con dis-
capacidad y cényuge o concubino), debiendo considerar
exclusivamente los meses del ejercicio en los cuales fue
beneficiario. El computo del CPE correspondiente a me-
nores o mayores con discapacidad, se asigna en partes
iguales entre los generantes que les atribuyen el amparo
al Seguro Nacional de Salud.

¢Qué aportes se consideran?

Se consideran los aportes personales FONASA tanto
de trabajadores dependientes, como de no dependien-
tes (unipersonales y servicios personales) y jubilados y
pensionistas.

iSe consideran los aportes destinados a Cajas de
Auxilio o Caja Notarial?

No, de conformidad con los 3ro. y 4to. de la Ley 18.922
de 06/07/2012, los aportes destinados a Cajas de Auxi-
lios, Seguros Convencionales y Caja Notarial, no se con-
sideran a los efectos de la devolucion FONASA.

(Por qué me retienen IRPF?

Porque los importes a cobrar por concepto de Devolu-
cion FONASA, son aportes personales que fueron con-
siderados como deducciones para la determinacion del
IRPF en el gjercicio, para los contribuyentes comprendi-
dos en el impuesto. La tasa de retencion fue establecida
en un 20% por Resolucién 575/012 de DGI de 21 de
marzo de 2012. A modo de ejemplo si aporta FONASA
un 6% porqgue los beneficiarios al sistema son el titular
y un hijo menor de edad, entonces el maximo a aportar
por el ano 2012 sera:

1502X1.25x6+1614x1.25x6+1502x 1.25x6x0.5+1614x 1.
25x6x0.5= 35.055.

Este calculo sugiere que el otro padre del menor tam-
bién aporta al FONASA, por ello el menor se computa
al 50%. Entonces si efectivamente se aporté mas de $
35.055 la diferencia que surja serd la que corresponda
reintegrar.

Quiénes pueden tener devolucion
de aportes?

Pueden tener devolucién los trabajadores dependien-
tes, los titulares de Empresas Unipersonales y Servicios
Personales, los jubilados y pensionistas con aporte y be-
neficio FONASA, por Ley 18.731 de 7/01/2011

e Si tiene cuenta bancaria, puede solicitar la acredita-
cién de la devolucion en la misma. A tales efectos, cada
Entidad Bancaria informard cémo realizar la gestion.
Las solicitudes de depdsito bancario realizadas hasta el
18/9/2013 seran acreditadas el 23/9/2013, las posterio-
res se acreditaran en el mes siguiente a su solicitud.

e A efectos de hacer efectivo el cobro Unicamente se
requiere que el titular o apoderado se presente con su
Documento de Identidad vigente.

Puede cobrar por poder, debiendo registrar el poder en
Montevideo, Colonia 1851 1er. Piso Sector Notarial, asf
como en sucursales y agencias del interior del pais.

La informacion esta disponible en las siguientes vias:
Call center 0800 2016, ingresando el nimero de docu-
mento vy la fecha de nacimiento, en forma automéatica
el sistema le indica si tiene o no saldo disponible; sitio
web: https://devolucionfonasa.bps.gub.uy, en el punto
"Consulta Devolucion FONASA! ingresando el nimero
de documento y la fecha de nacimiento, le reporta si
tiene o no saldo disponible.

Servicio en Linea: Consulta Mis Aportes disponible para
usuarios registrados, obteniendo la totalidad de la infor
macion al respecto.
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Cr. Carlos Saccone
Senior Investment Advisor - HSBC Premier
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EL FIN DE “LOS ANOS DORADOS”

El 2012 fue el duodécimo aho consecutivo de aumento en la cotizacién del oro, cerrando

con un alza de 10% y acumulando 320% de apreciacion desde el ano 2000, lo que repre-

senta un retorno promedio anual de algo mas de 17% desde aquella fecha hasta fines del

pasado ano, medido en délares. Sin embargo, la tendencia se ha modificado notoriamente

en 2013. ;Cuales son las razones? ;Es el comienzo de una nueva tendencia? Le presenta-

mos una sintesis de la historia, presente y perspectivas para e

a historia conocida del oro se remonta a

épocas tan lejanas como el 3.600 A.C.

cuando los egipcios se convirtieran en la pri-

mera civilizaciéon conocida en fundir piezas

para separar el metal y construir las prime-
ras joyas de oro. El oro ha sabido mantener su poder ad-
quisitivo desde el Siglo XIV mientras que el poder adqui-
sitivo del dolar y otras monedas se ha visto erosionado
con el paso de los anos. Mucho més cercano a nuestros
tiempos, en el ano 1717 Inglaterra fijaria el valor de su
moneda en 77 chelines por onza de oro, mientras que
a partir del afo 1848 tomaria lugar la mayor “fiebre del
oro” de la historia en el estado de California en EEUU
cuando més de 40.000 exploradores de diversas partes
del mundo acudieran a aquel estado para intentar ha-
cerse de su parte. Durante el Siglo XIX y parte del Siglo
XX varias experiencias de fijacioén del valor de la moneda
al patron oro tomarian lugar. En particular poco tiempo

Ill

rey de los metales”

antes de finalizar la segunda guerra mundial a partir del
acuerdo implementado entre 44 de los paises aliados
en el Hotel Mount Washington en el estado de New
Hampshire en la localidad de Bretton \Woods, cuando se
acordoé fijar el valor del oro en U$ 35 la onza.

En el ano 1971 los Estados Unidos dieron por termina-
do la convertibilidad del délar al oro. Como resultado el
conocido como “acuerdo de Bretton Woods"” terminé
oficialmente y el délar se volvié una moneda respaldada
Unicamente por la promesa de su gobierno y la confian-
za que se le tiene. A partir del aguel momento el oro se
revalorizd (o el dolar se deprecid...) pasando en pocos
anos a multiplicar por 5 su valor (a fines de 1974 ya cos-
taba méas de U$ 180 la onza).

En al ano 1999, 15 de los principales bancos centra-
les del mundo acuerdan en que el oro permanecera

como una parte “significativa” de sus reservas en el
futuro a través del “Primer Acuerdo sobre el Oro de
Bancos Centrales”

En definitiva, el oro ha sido apreciado y demandado a
través de la historia como metal precioso para acufar
monedas, fabricacion de joyas y otros usos industriales.
Los estandares con el oro como referencia han sido los
mas comunes para el diseno de politicas monetarias an-
tes de ser suplantados por los tipos de cambio flotantes.

Durante los ultimos afnos el oro resulté uno de los po-
cos activos financieros con un verdadero “brillo” por
sus excepcionales y sostenidos retornos. Si bien el aho
pasado nos recordd lo volatil que puede ser su valor (en-
tre enero y agosto de 2011 subié 45% y en el Ultimo
trimestre del afo pasado bajé 20%) el oro completd su
duodécimo ano consecutivo de valorizacion, avanzando
cerca de 10%. Sin embargo, al apreciar la evoluciéon de
su cotizacién en términos reales, o sea descontando el
efecto de la inflacién, vemos que aun no ha alcanzado
el maximo de inicio del ano 1980. El grafico que refleja
el precio del oro en términos reales desde 1961, nos es
util para recordar la importancia de diversificar nuestras
inversiones, en virtud de lo cambiante de los precios y
volatilidad en los mercados financieros.

Sin perjuicio de lo anterior, es importante recordar los
factores que han presionado al alza del precio del oro
histéricamente:

1. Las expectativas de inflacion elevada.

2. Tasas de interés muy bajas, al perder atractivo las in-
versiones tradicionales se incrementa la demanda de
otras clases de activos, entre ellos el oro

3. Lainestabilidad o temor en los mercados financieros.
Recientemente existid una combinacién, en particular
de los dos ultimos factores, donde por un lado el pre-
sidente de la Reserva Federal de EEUU habfa confirma-
do que las tasas en ddlares continuaran en los niveles
actuales durante, por lo menos, dos afios mas (aunque
sus comentarios de mayo pasado comenzaron a modifi-
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car las expectativas ) y el segundo esta relacionado con
las incertidumbres en los mercados financieros, particu-
larmente las provenientes de la zona euro por la falta
de una solucion contundente a la actual crisis de deuda.

4. La demanda fisica del metal, que es funcién de la
coyuntura econémica. O sea, esta relacionada con los
factores anteriores.

¢Va a volver a subir?

Las actuales condiciones no auguran un buen futuro
para el oro. El metal tiene una correlaciéon inversa muy
fuerte con las expectativas de evolucion en las tasas de
interés en doélares. Estas han comenzado a subir y el oro
ha reaccionado inmediatamente a la baja. De hecho se
adelanté bastante y hace practicamente un afo corrido
que no ha dejado de bajar. Entiendo que existen muy
pocas razones para que esto se revierta. Podran, natu-
ralmente, existir excesos al alza o a la baja en el muy
corto plazo que presenten oportunidades para los espe-
culadores, pero la tendencia de mediano plazo en este
momento esté bastante clara. No me extranaria ver al
oro cotizando a U$ 1.000 la onza el préximo afo.

Durante los Ultimos afos se produjeron un par de facto-
res que fueron determinantes, como la falta de confian-
za en el sistema y por ende en las monedas y ademés
inexistencia de retornos. Esta conjunciéon llevé a una
abrupta apreciacion del metal.

Sin embargo, ya hemos experimentado otro momento
en el cual el oro se tuvo una importantisima y rapida apre-
ciacion, (aunque justo es decirlo, no parece que vaya a
ocurrir en los préximos 2 o 3 afnos). El oro subié muchi-
simo cuando la inflacién muy alta en EEUU hacia perder
poder adquisitivo del délar. El oro era demandado gracias
a su valor intrinseco que hacfa pensar en un refugio de va-
lor. Tal vez sea el ciclo siguiente, una inflacién elevada por
el exceso de circulante en EEUU, para luego caer abrup-
tamente, una vez mas en caso que se produzca una suba
dramaética en la tasa de politica monetaria. Pero muy dificil
es saberlo.




CAMARA NACIONAL
DE COMERCIOY
SERVICIOS DEL
LIRUGUAY

Departamento de Estudios Econémicos

GOMPORTAMIENTO DE LA AGTIVIDAD
EGONOMICA Y DE LA INFLAGION

Actividad Econdmica:

1. Segun informa el BCU, en el segundo trimestre
del a no 2013 la economia registrd una variacion in-
teranual del PBI de 5,65% respecto a igual trimestre
de 2012. Esta tasa de crecimiento implica cierta recu-
peracion de la actividad aunque continla mostrando
una economia que crece a tasas menores respecto a
anos anteriores.

2. Respecto al sector Comercio, Reparaciones, Res-
taurantes y Hoteles el crecimiento interanual en este
segundo trimestre implicé una recuperacién impor
tante de los niveles de actividad respecto a lo regis-
trado en los dos trimestres anteriores. Los servicios
comerciales continuaron su crecimiento, impulsados

por el comercio de productos importados, al tiempo
que la actividad de restaurantes y hoteles siguié sin
recuperarse, debido a la menor venta de servicios tu-
risticos por la caida de la demanda externa, principal-
mente desde Argentina.

3. Estos resultados del Sector Comercio y Servicios
coinciden con los datos arrojados por la Encuesta de
Actividad del Sector realizada por la Camara Nacional
de Comercio y Servicios, para el segundo trimestre
del aho, que permitieron concluir la existencia de sec-
tores que atraviesan diversas situaciones, y algunos
de los cuales estan registrando desempefnos muy por
debajo del promedio global.

4. Desde el enfoque del gasto, el crecimiento regis-

Tasa de Variacion Interanual del PBI por Gasto, en términos constantes.

Tasas de Crecimiento del PIB por Sectores
de Actividad

Variacion % lITrim.2013 - I Trim. 2012

Actividades Primarias
Industria Manufacturera
Electricidad, Gas y Agua
Construccion
Comercio, Reparaciones, Restaurantes y Hoteles
Transporte, Almacenamiento, y Comunicaciones
PBI

Fuente: BCU

trado en el segundo trimestre del ano se debid a un in-
cremento tanto de la demanda externa como interna.
Las exportaciones presentaron un crecimiento supe-
rior al de las importaciones, impulsado por el comer-
cio de bienes ya que las exportaciones de servicios
disminuyeron en el periodo. A su vez, el gasto de con-
sumo se incrementd debido principalmente al gasto
de residentes en el exterior. En lo que refiere al Gasto
de Consumo Final Privado, durante este periodo se
registré una tasa de crecimiento del orden del 5.12%,
la cual se sitla por debajo del crecimiento global de
la economia. Esto no sucedia desde el ano 2009, es
decir en los Ultimos tiempos constantemente el Con-
sumo Privado crecié por encima del PBI, a pesar de la
desaceleraciéon que venian sufriendo ambas variables.

Inflacion:

5. En el mes de agosto el indice de Precios al Con-
sumidor (IPC) presenté una variacion interanual de
8,86%, el mayor registro desde el mes de febrero de
2013 cuando habia alcanzado un 8,89%. La variacion
mensual ascendié a 1,04% y en los primeros ocho
meses del afo acumula una inflacién de 6,74%. Lue-
go de la moderacion de la inflacidon que se habia regis-
trado entre los meses de marzo y mayo, en junio la
misma retomé una trayectoria ascendente y alcanzd
niveles similares a los registrados a comienzo de afo.

6. Se determina por lo tanto que el aumento de pre-
cios en el rubro Alimentos y Bebidas No Alcohdlicas

3,97%
0,99%
225,37%
-4,28%
4,36%
9,16%
5,65%

fue el que tuvo mayor peso en el dato de inflacién del
presente mes. Dentro de este rubro, las Bebidas No
Alcohdlicas tuvieron un

incremento mensual de 3,72%. El rubro Café, Té y
Cacao acumula en los Ultimos doce meses una infla-
cion de 22,84%, y presentd una variacion mensual de
10,06% que respondié en gran medida al incremento
del precio de la yerba mate de un 15,00% en el mes de
agosto. Solamente este incremento explicé 0,11 pun-
tos porcentuales de la inflacién mensual total.

Perspectivas

7. Desde el punto de vista de la demanda interna exis-
te una menor presion sobre los precios debido a la
desaceleracion en los niveles de actividad, con tasas
de crecimiento menores a las registradas en afos an-
teriores y mas acordes a la tasa de crecimiento ten-
dencial del pais.

8. De todas formas los datos reflejan que las presiones
inflacionarias en la economia persisten y hay distintos
elementos que explican esta situacién. Entre ellos
cabe mencionar los vaivenes que ha sufrido en los ul-
timos meses el valor del délar, dada la influencia que
éste tiene sobre la fijacion de los precios a nivel interno
de los bienes transables. El tipo de cambio en agosto
se ubicd en promedio en $21,83, superando el valor de
un ano atras cuando cotizaba $21,30. Si bien en lo que
va del mes de setiembre (hasta el 23 de setiembre)



respecto al dato de cierre de agosto se produjo una
caida del tipo de cambio de 4.96%, aun la cotizacion
supera el valor gue promediaba el délar un ano atras.

9. Mas alla de estos movimientos del tipo de cambio a
la suba vy a la baja en el corto plazo, producto de lo que
sucede en los mercados internacionales, esta claro
que en el largo plazo el mundo va a enfrentar un dolar
més fuerte frente a la moneda de los paises emergen-
tes, y Uruguay no estara ajeno a esta situacion.

10. Al mismo tiempo a nivel interno en el pais aln per
siste una politica fiscal de aumento del gasto publico
junto con una politica salarial que, si bien se ha mo-
derado respecto a los periodos previos, ain no se ha

ajustado lo suficiente como para no continuar gene-
rando presiones sobre los precios.

11. Frente a estos hechos no se deberia descartar la
posibilidad por parte de las autoridades de aplicar, al
igual que se hizo en periodos previos, medidas de
control de precios tanto administrados como no admi-
nistrados. Tampoco se debe olvidar que la aplicacién
de este tipo de medidas tienen efectos en el muy cor
to plazo, es decir no modifican la tendencia inflacio-
naria ya que no resuelven el problema de fondo que
genera inflacién.
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Parque Terma
Agua Clara

Inmerso en la tranquilidad del
Vacacional Dayman
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Fragiles

Son las transacciones inmobiliarias
realizadas con un agente informal.

No deje sus negocios inmaobiliarios en manos
de cualquiera.
Confie en un operador formal afiliado a la CIU.

AMARA INMOBILIARIA
AN JRUGUAYA

WWW.ciu.org.uy
—#‘j
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Imaginate ser propietario
solo con el 15% del valor de la casa*

Préestamos
Hipotecarios

Atenciéon al Cliente: 2915 1010
Visite nuestra web: www.hsbc.com.uy
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