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Estimados Colegas y amigos de la CIU.

Luego de las elecciones, lo primero que queremos
hacerles llegar es nuestro mas sentido agradecimien-
to, por haber confiado en nosotros para un nuevo pe-
riodo en la direccion de la institucion.

Queremos entonces, agradecer a todas aquellas a
personas gue han participado de una u otra manera
en los comicios, a los funcionarios, a los miembros de
las diferentes comisiones, a los votantes, etc.

Si bien como todos sabemos, en esta oportunidad se
presentd una sola lista, la cual encabezamos, esta ob-
tuvo mas votos que en las elecciones anteriores. Lo
que humildemente interpretamos, como una mues-
tra de respaldo al trabajo que se ha venido haciendo.

Nuestro compromiso es claro, vamos a trabajar y tra-
bajar por la CIU. Nuestras cinco propuestas principa-
les de campanfa, convertidas ahora en objetivos, para
quienes estamos nuevamente al frente de la institu-

cién son:

1. Lograr la consideracion y aprobacion de la Ley de
Operador Inmobiliario.

2. Potenciar el sentido de pertenencia, para que los
socios sientan orgullo de ser miembros de la Cé-
mara Inmobiliaria Uruguaya.

3. Seguir aumentando el posicionamiento de la CIU
en la opinién publica uruguaya.

4. Crecer en masa social para ser un gremio mas
fuerte aun y al mismo tiempo impulsar la actuali-
zacion del codigo de ética para fomentar el uso de
las mejores préacticas entre los asociados.

5. Desarrollar nuevos servicios, fomentar nuevas
tecnologias, auspiciar mejores operativas, y estar

siempre atentos

Creemos que todos ellos son conseguibles, si esta-
mos junto a ustedes, si todos hacemos frente comun
haciendo nuestro aporte desde el lugar que a cada
uno nos toque.

En ese sentido, quiero comentarles algo que hasta
ahora no habfamos dicho. A lo largo de los afos de
nuestro primer periodo, hemos recibido cientos de
mails de ustedes, algunos de felicitaciones, otros con
sugerencias, criticas o propuestas. Todos ellos muy
valiosos para nosotros, porque representan el pensa-
miento vivo de nuestros asociados.

En la medida de nuestras posibilidades, muchos de
ellos fueron contestados personalmente, porque nos
parece importante responder a esas ganas de hacer,
a esas ganas de participar, de colaborar y de expre-
sar sus ideas que tienen algunos socios. Nadie se los

pide, nadie se los exige, pero aun asi estan ahi, y eso
es lo que realmente nos importa.

Estos pequenos gestos nosotros los valoramos, vy
nos sentimos en la obligacién de no pasarlos por alto,
como tampoco quiero pasar por alto y dejar de resal-
tar algo que paso en estas Ultimas elecciones, que
me parece notable.

Como todos saben habia lista Unica, sin embargo en-
tre todos los votos hubo un voto en blanco. Si uno no
lo analiza hasta parece algo banal, pero si lo medita-
mos un minuto, se trata de alguien que se tomo el
trabajo de venir a la sede. Alguien que dejo sus tareas
de lado y expresd su compromiso con la institucion,
mas alla de seguramente no estar de acuerdo con

nuestra campana.

Nos llena de orgullo que asi sea, esa es la actitud que
gueremos ver en ustedes y la que nos marca que
aun en las discrepancias ustedes estan dispuestos
a comprometerse con la CIU, y eso es un poderoso
motivo para seguir luchando.

Muchas gracias de todo corazén, por habernos con-
fiado el honor de representarlos.

Gabriel Conde.
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Nota central

cL FUTURC

JEL SEGTOR
INMOBILIARIO

:Como ven los candidatos el sector inmobiliario?

Su importancia para el pais, medidas para su recuperacion, y la Ley de
Operador, son algunos de los temas que hablaron con revista ClUdades.

PEDRO BORDABERRY

“Ir por la Ley del Operador
Inmobiliario”

El candidato presidencial del partido Colorado, Pe-
dro Bordaberry fue enfatico al afirmar que su sector
esta totalmente de acuerdo en apoyar la ley de Ope-
rador Inmobiliario. Consultado por revista ClUda-
des, el candidato del coloradismo dijo que “cuando
al sector inmobiliario se le estan agregando tareas
y cargas por parte del Estado asi como impuestos
a los arrendamientos, obligaciones de retencion de
impuestos y obligaciones de informar operaciones,
hay que aprobar rapidamente esa ley” Bordaberry
agregd que “mientras a quien estd en la formalidad
se le agregan cargas y se hace mas pesada y costo-
sa su tarea, el sector informal se ve beneficiado en
forma indirecta’ El jerarca colorado dijo ante este
panorama “el camino es claro. No hay otra alternati-
va que ir por la ley del Operador Inmobiliario”

Al ser consultado por ClUdades, Bordaberry tam-

bién opind de otros temas. Por ejemplo sobre qué
importancia tiene el sector inmobiliario en la eco-
nomia del pais a lo que respondié que “este sec-
tor junto con la construccién, han sido claves en
los ultimos anos para bajar la tasa de desempleo.
Al mismo tiempo, cada vez que el sector ha tenido
problemas, ellos han tenido un impacto profundo en
la actividad econdémica del Uruguay” Luego agrego:
“Mas alla de teorias, la evidencia empirica nos dice
gue este es un sector fundamental e importante,
senald y agregod: “a su vez en Uruguay hoy tenemos
falta de viviendas, en especial en los sectores de
menores ingresos, y una necesidad de infraestruc-
tura muy grande que permite el crecimiento de la
produccion y los servicios. Esto reafirma la impor-
tancia que tiene el sector” sefalo.

Mas adelante le consultamos sobre qué medidas
habria que tomar para revertir las consecuencias
negativas que han tenido las medidas argentinas
sobre nuestro sector inmobiliario, a lo que respon-
dié: “es claro que hay que hacer uso de la clausula
pactada que permite, con un pre aviso de seis me-
ses, dejar sin efecto el Tratado de Informacion Tribu-
taria con la Republica Argentina. Para ello se debe
trabajar con la OCDE en forma paralela explicando
claramente los motivos” Agregé luego Bordaberry
a modo de conteo: “Si las mercaderias no pueden
circular libremente por los paises del Mercosur, si
tampoco pudieron hacerlo las personas durante
cinco anos, si se ponen trabas que van contra el
articulo primero del Tratado de Asuncion que cred
el Mercosur, creo que hay argumentos suficientes
como para hacerlo. Si esta la cldusula prevista en el
Tratado es porque ambos paises nos reservamos la
posibilidad de dejarlo sin efecto. Usemos ese dere-
cho” dijo finalmente.




LUIS LACALLE POU

“Hay que empezar por aumentar la
rentabilidad y la seguridad juridica”

El candidato Unico del Partido Nacional también ha-
blé con ClUdades sobre la importancia de la Ley de
Operador Inmobiliario, y también sobre las medidas
que afectaron al sector, destacando entre ellas la
falta de seguridad juridica.

Al ser consultado sobre la importancia del sector
inmobiliario en la economia del pais, el politico nos
dijo: “El sector inmobiliario y el de la construccion se
desarrollan a partir de un bien muy particular como
es el de la vivienda, que cumple una funcion clave
como la de habitat (y su impacto sobre el bienestar
de los hogares) y ademas una funcion mas ligada a
un activo (y su impacto sobre la riqueza de los ho-
gares). Se compra una vivienda para vivir, tanto en
primera como segunda vivienda, pero también se
compra para poder rentabilizar ahorros (compitien-
do en este caso con las variables financieras como

otras opciones de inversion)”

Y agreg6: "Ademds es un sector que genera mu-
cho empleo, recibe una buena parte de la inversion
extranjera directa que llega al pais (1.000 millones
de ddlares en 2012) y esta muy ligada al ciclo eco-
nomico. En Uruguay podemos destacar varios “po-
los” de dindmica: Maldonado y Montevideo con la
tradicional demanda de primera y segundo vivienda,
tanto para habitat como para inversion. En general
lo que sucedia en estos dos lugares, determinaba
gran parte de la dinédmica de la vivienda. Sobre esto,
se ha agregado la dinamica de la construccion de
Vivienda de Interés Social”

Lacalle Pou destaco el Plan VIS, pero remarcé la di-
ficultad que existe con la fijacién de precios: “Este
nuevo fendmeno de la Vivienda de Interés Social

impulsada por la Asociacion de Promotores Priva-
dos de la Construccion del Uruguay y apoyada por
la Camara Inmobiliaria Uruguaya que se plasma a
través de la Ley 18.795 del 17 de agosto de 2011
ha tenido un importante auge en la movilidad de la
construccion de la zona costera al norte de la capi-
tal. La Vivienda de Interés Social surge como una
forma de acceder con una oferta a un mejor precio
como producto de las rebajas en aportes de leyes
sociales, IVA a la primera transaccién e IRPF entre
otras y de esta forma satisfacer la demanda de la
clase media y media baja que estaba insatisfecha.
Hoy existen topes a los precios de venta en el in-
terior y se especula instalarlos en Montevideo. En
este sentido recogemos la inquietud del sector en

cuanto a que estos topes desalienten la construc-

cién de las Viviendas de Interés Social y por tanto
de los inversores privados que habian tomado un
gran impulso presentando varios proyectos en la
capital y en algunos departamentos del interior de
la Republica™”

El candidato presidencial remarcé el deterioro de la
seguridad juridica en nuestro pais: “Tenemos muy
claro que el desarrollo y la salud del sector inmo-
biliario y el de la construccion, aun con diferentes
segmentos, necesitan tanto de rentabilidad como
de seguridad juridica. Y tanto la rentabilidad como
la sequridad juridica se han deteriorado en estos

ultimos anos. Respecto al mismo, seguramente la
estructura de costos es una presion sobre la renta-
bilidad y sin duda que algunas acciones puntuales
han deteriorado la percepcion de seguridad juridica
que tienen inversores locales y extranjeros. En esto
gueremos destacar un fendmeno que creemos
paso relativamente inadvertido como fue el caso
del Royal Bank of Canada. A esto se agrega la ley
de responsabilidad penal empresarial y el temor en
como se utilice el Tratado de Intercambio de Infor
macion con Argentina”’

Luis Lacalle Pou visualiza un mercado congelado,
pero con un gran futuro: “En cuanto al futuro del sec-
tor, hay algunos indicios que apuntan a un congela-
miento del mercado, sobre todo en nuestro principal
balneario, producto de la incertidumbre econémica
en Argentina, la gran cantidad de inmuebles nuevos
sin colocar y la falta de nuevos proyectos como con-
secuencia de lo anterior. Pero si tenemos en cuenta
que debido a la ausencia de una politica de vivienda
en los ultimos anos a pesar del crecimiento del Pro-
ducto Interno Bruto (PIB) y de los salarios, aun hay
mas de 400 mil personas que tienen problemas de
vivienda (Ver Censo 2011), entendemos que existe

un futuro enorme para su desarrollo”

Luego fue consultado sobre su opinién acerca de la
Ley de Operador Inmobiliario, el Dr. Luis Lacalle Pou
dijo a revista ClUdades que: “Es bueno que el sector
avance hacia la formalizacion. En un periodo en que
se ha formalizado la economia y se ha reducido la
evasion fiscal, el sector inmobiliario tiene la caracte-
ristica de la informalidad. Con un sector formalizado
gana el Estado que recauda, pero también gana el
sector en la medida que de un servicio diferenciado
y permita que el consumidor valide ese precio y que
entienda el valor agregado que existe. Si un sector
inmobiliario formal logra ser el intermediario de esas
transacciones y le agrega valor, también ganaran los
consumidores, que hoy en la mayoria de los casos
se muestran reacios a pagar por este servicio”

Y agreg6: “Prueba de ello es una encuesta divulga-
da por la consultora Cifra que revela que entre los
anos 2006 y 2011 el 34% de las compraventas se
realizaron con inmobiliarias establecidas, mientras
que 61% lo hizo por su propia cuenta o a través de
un intermediario informal”

Le consultamos luego sobre qué medidas deberian
adoptarse para combatir las consecuencias negati-
vas que han tenido sobre nuestra economia las de-
cisiones argentinas y nos dijo: “El efecto del ingre-
so de capitales argentinos para invertir en el sector
inmobiliario uruguayo responde a tres factores: 1) El
deterioro de la economia argentina, con la imposi-
bilidad de salir con ddlares desde Argentina, lo cual
se traduce en un efecto negativo para el sector; 2)
El relacionamiento juridico con Argentina que se ha
venido deteriorando de forma constante y 3) Los
altos costos de construccion en Uruguay. El Trata-
do de Intercambio de Informacién con Argentina ha
llevado a una percepciéon de menor seguridad juridi-
ca producto de una fragilidad “legal” e “institucio-
nal” que quedo en evidencia con el caso del Royal
Bank of Canada. Por tanto, un negocio que requiere
“seguridad juridica” y rentabilidad, esta siendo hoy
afectado en estos dos pilares”

La reflexion final del candidato blanco, apunté a mi-
rar mas nuestra casa que la del vecino: “Es verdad
que Argentina estd pasando desde un momento de
crisis hacia uno de transicion. Pero quizas algunas
causas residen mdas en Uruguay que en Argentina.
Por ejemplo, el turismo argentino crece en el mundo
pero cae en Uruguay. Tanto en el niumero de turistas
como en el gasto que realizan. Esto es indicativo
que somos un pais caro. Lo primero que tenemos
que hacer para revertir consecuencias negativas
son las que estan en nuestro dominio, en nuestra
capacidad de modificar. Y en ese sentido debemos
apuntar a ese mix rentabilidad y seguridad juridica.
Tenemos mucho por hacer”




PABLO MIERES

"“Estamos comprometidos a seguir
impulsando las acciones legislativas
correspondientes para que se apruebe
la Ley de Operador”

El candidato por el Partido Independiente dijo a revis-
ta ClUdades que el sector inmobiliario es un termé-
metro del proceso de crecimiento del pais, y también
afirmo que su partido se compromete a seguir impul-
sando la ley que regula la actividad.

Mieres destacéd que: “El sector inmobiliario forma
parte de la matriz productiva del pais, su crecimien-
to y desarrollo genera multiples impactos positivos,
canaliza positivamente el ahorro nacional, capta in-
version de capitales extranjeros, y aporta significati-
vamente en la demanda de empleo, puesto que se
trata de un sector intensivo en mano de obra”’

Y agregoé: “El sector inmobiliario es un termometro
del proceso de crecimiento del pais, su crecimiento
esta alineado con el crecimiento de la economia na-
cional y es un indicador directo de los niveles de in-
version, nacional y extranjera, que capta nuestra eco-
nomia. El crecimiento del sector inmobiliario genera
impactos reproductivos directos sobre los servicios
en general y sobre el sector turistico en particular”

El candidato concluyé: “Por todo ello resulta impres-
cindible que las definiciones de politica macroecond-
mica tomen en consideracion los impactos que las
decisiones en materia tributaria y laboral generan

sobre el sector inmobiliario”

En cuanto a la Ley de Operador Inmobiliaria, Mieres
dej6 muy claro que su partido siempre la ha apoya-
do, vy lo seguird haciendo: “Desde siempre el Partido
Independiente” ha apoyado y acompanado con su fir
ma en el Parlamento la aprobacion de una norma que

regule la actividad de los operadores inmobiliarios.

Lamentablemente, hasta ahora siempre ha existido
algtin obstaculo politico que se ha opuesto a la nece-
saria aprobacion de esta norma. Desde nuestro par
tido estamos comprometidos a seguir impulsando
las acciones legislativas correspondientes para que
se apruebe tal ley'Y agregd: “Estamos convencidos
de que todo lo que contribuya a la formalizacion de
una actividad profesional, tal como es la actividad
inmobiliaria, va a favorecer la capacidad de creci-
miento del sector, en la medida que daré senales de
transparencia, certeza y estabilidad. Por otra parte,
esta normativa dara garantias a aquellos operadores
inmobiliarios que cumplen con las normas, actuan
formalmente y aportan sus impuestos debidamente,
evitando la existencia de un sector informal que com-

pite deslealmente”

En cuanto a las medidas para revertir esta situacion,
el candidato presidencial dijo que es necesario que
los inversores argentinos vuelvan a confiar en nues-
tra administracion: “Lamentablemente el gobierno
actual tomd decisiones equivocadas y apuradas que
han impactado negativamente en la actividad inmo-
biliaria nacional. La aprobacion del Tratado de Inter
cambio de Informacion Tributaria con Argentina no
era necesario ni urgente, sus efectos junto con las
restricciones comerciales y turisticas implementadas

por el gobierno argentino han generado un significa-

tivo cambio en las condiciones generales del contex-

to de la actividad inmobiliaria, provocando perjuicios
que en cierta medida podrian haberse evitado” Ante
ese escenario, Pablo Mieres planted: “Es necesario
que el Estado maneje con mucha restriccion y exi-
gencias las condiciones de admisibilidad en la aplica-
cién de las obligaciones de intercambio de informa-
cion tributaria, es imprescindible que los inversores
argentinos recuperen la confianza en nuestra admi-
nistracion, y para ello es fundamental dar senales de
un manejo serio, confiable y restrictivo con respecto
a los reclamos o demandas de informacion tributaria

que sustanciara el gobierno argentino.”

El candidato del Partido Independiente finalizé di-
ciendo que: “También es necesario ajustar la nor
mativa vigente, tomando medidas que compensen
las afectaciones comerciales impulsadas desde la
vecina orilla”

TABARE VAZQUEZ

También queriamos tener la visién del otro candidato
a presidente. Coincidié la produccién de este nime-
ro de la revista ClUdades con el viaje de Vazquez a
Espana para recibir una distincién académica. A su
llegada nos fue virtualmente imposible poder entre-
vistarlo. Seguramente no faltard oportunidad. Por
esta vez solicitamos a nuestros miles de lectores
las disculpas del caso, y aclarar que ClUdades hizo
todas las gestiones pertinentes para tener la palabra
de Vazquez, desgraciadamente sin éxito. Promete-
mos a todos ustedes volver a realizar los contactos
necesarios para conseguir su opinion.

para invertir.
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SITUACION AGTUAL DE LA OFERTA

Y DEMANDA, EN EL MERCADC
INMOBILIARIO ARGENTING

Como todos bien sabemos, el mercado inmobiliario en Argentina ha sufrido
en los Ultimos anos, la peor o una de las peores crisis de la historia. Esta
crisis, provocada por distintas medidas econdmicas que ha tomado el
gobierno de turno desde el mes de octubre de 2011 hasta la actualidad,
fueron generando en el mercado una fuerte retraccion tanto en la demanda

como en la oferta, hasta casi llegar al 100% de nulidad de operaciones.

nalizando  puntillosamente
cada una de estas plazas
(oferta y demanda), que son
el bastion principal del motor
que genera el movimiento

en cualquier mercado inmo-

biliario del mundo, podemos
resumir diciendo que: LA OFERTA, se retrajo de la
venta dado que las propiedades han mantenido su
valor dolarizado, con la particularidad de sufrir una
quita para el cierre de las operaciones que llegan
hasta un 15% como maximo, mientras que LA DE-
MANDA, también se retrajo del mercado ya que es-
tima que por las medidas econdmicas tomadas a lo
largo de este periodo, las propiedades debieran ubi-
car su valor en un 40% menos de lo cotizado antes
de octubre de 2011.

Esta diferencia del 25% entre la ofertay la demanda,
hace entre otras cuestiones, que aquellos vendedo-
res y compradores, se encuentren muy distantes

de poder convenir un acuerdo, y ante esta situacion,
el mercado se paraliza. A esto se le suman todos los
controles fiscales y monetarios dispuestos desde la
llegada del famoso “cepo cambiario’ que también
contribuye en un alto porcentaje, al freno de las
operaciones.

Ante este contexto que estad pasando la Argentina,
muchos inversores han tomado la decisién de inver
tir sus capitales en otros paises que ofrezcan mayo-
res garantias juridicas, fiscales y econémicas, como
ser: EEUU, Chile, Panam4, y en segundo lugar han
quedado Paraguay y Uruguay...

Segun las estimaciones econémicas informadas por
distintos medios (todos del dmbito privado), este
inconveniente no tiene miras de mejorar al menos
hasta fines del 2014, por lo que todos los que perte-
necemos de una u otra manera al rubro inmobiliario
en la Argentina, deseamos y apostamos a que el go-

bierno encuentre la solucion a semejante problema,

CHEVROLET

en un futuro préximo, para asi poder revertir esta
cadtica situacion antes de fin de ano. Entendiendo
que nuestro rubro conjuntamente con el de la cons-
truccion, como hemos dicho al comienzo, son una
parte importante dentro del motor que genera el
movimiento de las inversiones. Con el fin de volver a
reubicar a la economia Argentina, dentro de un con-
texto de crecimiento como el que venia teniendo en
el periodo que comprendié los anos 2003 al 2011.

No tengo dudas, de que las medidas bien tomadas
activan las economia; siendo las medidas de control,
solo para controlar y no para cortar la cadena de cre-
cimiento, o para dejar a los ciudadanos sin trabajo, y
menos para retroceder en el crecimiento de un gran

pais, como es el nuestro.

CHEVROLET
CORSA SPARK

Y quiero coronar esta reflexion, con unas palabras
que siempre identificaron a un grande de nuestro
rubro como es el Sr. Antonino Messina — Martillero
Publico Nacional y Corredor Inmobiliario desde 1940
a la actualidad: SIN PRISAY SIN PAUSA.

Ricardo R. Tomas
Técnico Superior en Negociacién de Bienes

CHEVROLET
AVEQ

s2600

FIN DE SEMANA

Incluye Km libre

s2850

FIN DE SEMANA

Incluye Km libre

$3500

FIN DE SEMANA

Incluye Km libre

2203 2463

www.pradorentacar.com.uy
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Primera persona

Dra. Ménica Xavier
Presidenta del Frente Amplio

UNA DECADA
OE PROGRESC

Avanzamos en desarrollo y oportunidades.

Con los gobiernos del Frente Amplio de-
mostramos que modernizar y avanzar ya
no son conceptos alejados de nuestra rea-
lidad. Por el contrario, con trabajo, plani-
ficacidén y transparencia hemos obtenido
resultados inobjetables para la construc-
cion de una sociedad mas justa.

Para comprender la magnitud de los avan-
ces alcanzados y de los procesos en mar-

cha es necesario tener presente el punto
de arranque. Esto significa recordar el pais
que dejo la oposicion cuando fue gobier-
no: un Estado en situacion critica, fruto de
la desvalorizacidn que sucesivas adminis-
traciones blancas y coloradas asignaban a
la importancia de las empresas estatales,
a la integracion, a la definicion de servi-
cios esenciales.

jemplo de ello fue el Banco Re-
publica, que sufria las causas de
un modelo econdmico inviable,
a lo que se sumaba una mala
administracion: la tasa de mo-
rosidad se incrementaba ano a
ano y la descapitalizacién supe-
ré los 1000 millones de ddlares entre 1990 y 2003.
Era un contexto en el que se dilapidaba el patrimo-
nio del Estado y se restringia el acceso al crédito,
impactando doblemente en forma negativa, tanto
en la potencialidad de desarrollo del pais como en
las condiciones de vida de la gente.

“Estamos completando una década

de progreso sin antecedentes.
Quien afirme lo contrario no tiene
sustento real”

En esta década, con los gobiernos progresistas, se
han acumulado mejoras que, desde la oposicion,
nos repetian, una y otra vez, no serian posibles. Se

equivocaron y, ademas, podemos afirmar que esta-
mos restituyendo derechos ciudadanos que fueron
avasallados por modelos neoliberales fracasados en
Uruguay y en el mundo.

El Frente Amplio cuenta con un proyecto pais en
marcha. Su implementacioén es a través de un plan
de gobierno para la ejecuciéon de politicas que tiene
en su diseno la complementacion técnica y politica,
e incluye instancias relevantes de participacion co-
lectiva. Clara demostracion de ello son las reformas
implementadas en Salud, Tributaria, Vivienda.

En este contexto, el rol estatal es fundamental: con
prioridades realistas, eficiencia, oportunidad en la
accion y el involucramiento de los ciudadanos como
elemento clave para el desarrollo de las reformas en
marcha. Involucramiento que es estimulado a través
de sistemas de participacion y de comunicacién que
generan acceso real.

Esta Nueva Gestién Publica ha tenido como resulta-
do el crecimiento, el fortalecimiento y la proyeccion
de las empresas publicas. Fruto del trabajo acumu-




lado, en esta década de gobierno progresista, po-
demos dar cuenta de un gran numero de gestiones
exitosas.

Ejemplos de ello son:

e ANTEL, que conjuga vocacion social y eficiencia
en gestion para demostrar que es posible, des-
de las empresas publicas de nuestro pais, en un
sector en el que se compite con empresas de
nivel global, desarrollar tecnologia de punta y ha-
cerla accesible a todos los uruguayos.

e BROU, que se consolidé como Banco Publico de
Desarrollo. Esto fue posible porque entre 2004 y
2013 se revirtié el abismo patrimonial generado
en las administraciones de blancos y colorados.
Actualmente, es el banco més solvente del pais,
desempena un papel fundamental en el proceso
de crecimiento econdmico sustentable con inclu-
sion social. Esta gestion es reconocida tanto a ni-
vel local como internacional: “Banco del Uruguay
2013" (Latin Finance), “Mejor Grupo Bancario
del Uruguay 2013" (World Finance), “Institucién
financiera de desarrollo 2012" (ALIDE).

Para el desarrollo del pais en su conjunto, desde la
visién progresista, otra herramienta clave es la des-
centralizacion. Al llegar el Frente Amplio al Gobierno
Nacional, se instala un didlogo permanente con to-
dos los Gobiernos Departamentales, los cuales pa-
san a ser considerados y reconocidos en plenitud.
Esto se ha cumplido rigurosamente.

Es una realidad sin antecedentes, cumplida a caba-
lidad, lo que se demuestra con la asignacién de los
recursos correspondientes a todas las intendencias
sin mediar el color politico.

A manera de ejemplo, las inversiones en infraes-

tructura para el desarrollo de los territorios pueden
verse a través de tres programas que ascienden a
més de 350 millones de ddélares anuales:

* Fondo de Desarrollo del Interior (FDI)
e Programa de Caminerfa Rural (PCR)
e Programa de Desarrollo y Gestiéon Subnacional.

Son multiples los acuerdos alcanzados entre el
Gobierno Central y el Congreso de Intendentes,
siempre sujetos a Metas de Gestion para obtener
las partidas acordadas. Entre ellos el de "Alumbrado
Publico” y “Patente Unica” (seis de cada diez vehi-
culos se beneficiaron con rebajas tributarias).

Con los gobiernos del Frente Amplio estamos im-
plementando politicas que permiten modernizar, in-
tegrar, crecer, distribuir. Estamos completando una
década de progreso que no registra antecedentes
en el pafs. Quien afirme lo contrario no tiene sus-
tento real, estara desinformando.

Para el Frente Amplio gobernar implica rendir cuen-
tas a la ciudadania. Por ello lo hacemos en forma
permanente y lo debemos intensificar en estas épo-
cas de campanfas electorales en que surgen como
novedades aparentes lo que ya estamos realizando
desde hace anos.

Seguiremos avanzando, profundizando en desarro-

llo y oportunidades para todos los uruguayos.

Noticia del sector

FL MUNDIAL DE FUTBOL INCREMENTARA EL
NUMERO DE MILLONARIOS BRASILENDS

La consultora independiente Wealth Insight indico
en un reciente estudio que el nimero de millonarios
brasilenos (los que tienen mas de un millén de doé-
lares para invertir) aumentara considerablemente en
los préoximos cinco anos a consecuencia del Mundial
de Futbol y los Juegos Olimpicos que se celebraran
en el pais.

Calcula que durante la crisis financiera, el nimero de
millonarios aumenté en un 47% entre 2009 y 2013,
y que existirdn 234.000 millonarios para 2018, un

22% més que en el ano pasado. Tom Carlisle, uno
de los analistas del estudio, comenté que parte de
este incremento se debe al crecimiento que ha ex-
perimentado el sector inmobiliario del pais.

Asimismo, dice en el informe que el nimero de mi-
llonarios sudafricanos aument¢ alrededor de un 28%
desde que el pais fue sede del Mundial, y que se
registré un salto del 163% en la inversion extranjera
directa.

upostal.com.uy
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DEOPEGUE
EN REINO UNIDO

A diferencia de Espana, donde seguimos con el reajuste, en Reino
Unido el mercado inmobiliario se ha recuperado con rapidez. Como
ejemplo, en enero de este ano se vendieron un 30% mas de viviendas,
qgue en el mismo mes de 2013. El volumen de operaciones sigue
creciendo sin parar.

José Luis Pérez Collazo

Corresponsal Espana

res factores son los que determi-

nan dicho despegue: crecimiento

econdmico, la creacion de em-

pleo y los bajos tipos de interés.

Las previsiones de los analistas

demuestran que la vivienda se

puede encarecer en torno a un
5% este ano. Aunque el nimero de hipotecas consti-
tuidas crece a buen ritmo, el importe medio se mantie-
ne estable, familias y prestamistas estan siendo caute-
losos porgue el Unico cambio probable en los tipos de
interés es hacia arriba.

Si existe un consenso sobre las enormes diferencias
entre la capital britanica y el resto del pais.

Londres es un caso especial, su economia estd en
auge y se beneficia de la demanda global. Cuando los
precios de las viviendas en el ano 2013 en Reino Unido
subieron un 5,5%, en Londres los valores de suba fue-
ron de un 12,3%. Todos los informes sitlan a Londres,
como la ciudad europea mas atractiva para comprar
propiedades, destacando ademas que también esta
por delante de Nueva York.

Es por ello que en la mayoria del Reino Unido el riesgo
de burbuja es pequeno, pero Londres sufre una com-
binacion de fuerte demanda y escasez de oferta. Se
calcula que en la capital se necesitan 40.000 viviendas
al ano, mientras que la oferta es menos de la mitad.

El gobierno britanico creo en el ano 2013 un programa
de ayudas publicas a la compra de viviendas, conocido
como Help to Buy.

s_-:*i
i
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Analistas britdnicos sostienen que las ayudas publicas
son contraproducentes, debido a que el mercado sim-
plemente no necesita estimulos extra y piden que se
reduzca el precio méaximo de las viviendas que se pue-
den acoger a él.

Desde que comenzé el programa en abril de 2013, has-
ta marzo de este ano, las operaciones realizadas no lle-
garon a 15.000 viviendas. En ese mismo plazo, en Rei-
no Unido cambiaron de manos 957000 propiedades.
El programa de ayudas es importante para estimular
la demanda en muchas zonas del pais, especialmente
fuera de Londres y el sureste de Inglaterra.

Como resultado a estas nuevas politicas, el volumen
de concesién de hipotecas nuevas ha marcado en
2014 el nivel mas alto desde el ano 2007, con un maxi-
mo de 78.000 créditos concedidos en un solo mes.
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Opinion

A LA SALUD DE
SUS VENTAS. ..
HAY QUE MIRARLA
DE CERCA

Solemos dar una importancia vital a la cifra de ventas y a su evolucion. Por supuesto que
esto es tan razonable como obvio, pero prestar atencion SOLO a este dato, sin entender
que la cifra de ventas es un RESULTADO y no una variable de gestion, peca del riesgo de

analizar con exceso de simplicidad.

Lic. Diego Borges

Licenciado en Marketing por la UDE
Director de Consultora

III ‘ De la Bahia Inteligencia Comercial.

Asesor de empresas en la region e
investigador de mercado.

La cifra de ventas es el resultado de una cierta canti-
dad de productos o servicios vendidos a determina-
do precio (sintetizando graficamente ...

V = Q x P (Ventas = Cantidad de Productos x
Precio de Venta)

Esta representacion permite, de por si, un cierto gra-
do de andlisis, pero de nuevo estamos frente a una
simplificacidon extrema, que no permite saber qué

pasa en realidad con nuestras ventas.

Nueva
Formula

Propongo una nueva férmula:
V = Q x nP x nCa x nCl x nPr x nDto
Donde las variables involucradas son:

Q = Cantidad de Unidades Vendidas

nP = de cada tipo de Productos que vendemos
nCa = por cada Canal de venta que utilizamos
nCl = a cada tipo o cantidad de Clientes que
tengamos

nPr = por cada Precio de nuestra lista

nDto = por el % de descuento que utilicemos

¢Para qué sirve esta formula?
Sirve, como dice el titulo de este articulo, para pres-

tarle atencion A LA SALUD DE SUSVENTAS Yy, lo que
es méas importante, para gestionar la cifra de ventas.

\( = QxnPxnCaxnClxnPrenDto

Q= Canhdad de Undades venddas

h= de cada fpo de Productos e vendenos

W a= por cada Canal de venta e ullizanos

hll= a3 cada fro o canbidad de (lentes e tenganos
hfr= por cada Precio de ruestra lsta

hlfo= por d % de Descuento e ulicencs




Si su negocio consiste en vender, comprar, alquilar
y administrar propiedades, no es lo mismo que sus
ventas provengan en 100% de uno de estos rubros,
que observar una distribucién de 25% de ventas por
cada linea de servicios.

Del mismo modo, si vendemos en forma personal,
por internet y por teléfono, no es lo mismo si nues-
tra cifra de ventas proviene en un 100% de uno de
nuestros canales que si la cifra proviene en un 33%
de cada canal.

Algo similar pasa con los clientes; si el 100% de sus
ventas provienen de un solo cliente, no es lo mismo
que tener una venta dividida entre un gran nimero
de clientes.

Entonces: jqué hacemos con las
variables? Siga este criterio: mas es
mas. Por lo tanto:

1) Diversifique

Tener una cartera de productos o servicios diversi-
ficada no es o mismo que tener una cartera mono-
producto. Con la obsolescencia de productos de
hoy, el riesgo de extincion del negocio en un esce-
nario de concentracién de productos, es muy alto.

2) Abra canales

Tener un Unico canal de ventas (por ej. solo en su ofi-
cina y cara a cara) limita el potencial de sus ventas.
Abrir méas canales (comenzar a vender por la web, abrir
un canal de ventas en Facebook, nombrar un agente o
representante en otra zona, etc.). Abrir canales es abrir
un mundo de nuevas puertas que se abren.

3) Atomice su cartera de clientes

Trabajar para un Unico cliente o para extremadamen-
te pocos, aumenta el riesgo del negocio, porque se

concentran las fuentes de sus ingresos. En el caso
extremo de tener un solo cliente, si ese cliente se
hunde o discontinla sus compras por cualquier mo-
tivo, su negocio (el tuyo) se hunde con él.

4) Tenga un portafolio de precios

Por el lado de los nimeros duros (precios y descuen-
tos), tener amplitud de precios y descuentos, gene-
ra oportunidades de venta y puede ayudar a impulsar
sus ventas desde cualquier angulo que elija. Podria
estimular a un segmento de clientes o0 a un canal o
un producto, mediante su portafolio de precios. Eso
si, sea prolijo y consecuente.

En sintesis

No mire Unicamente su Cifra de Ventas. Analice la
Salud de sus Ventas. ;CoOmo? Mediante esta formu-
la que llamamos de Amplitud de Ventas.

Mantenga sus ventas en un nivel elevado de ampli-
tud (el que sea capaz de administrar) y su cifra de
ventas, salvo problemas de contexto, se mantendra

en el rumbo correcto.

No se contente con ventas altas. Mantenga sus
ventas sanas.

La salud de sus ventas es gestion. La cifra de
ventas es el resultado.

¢Dudas? ;Discrepancias?

dborges@delabahia.com.uy

en Gallito.com, Gallito Luis
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Primera persona

Lic. Fitzgerald Cantero Piali, Diputado
Vamos Uruguay, Partido Colorado

GERTEZAS

“Es lo que precisamos todos los uruguayos. La certeza de salir y no ser

rapinados en la calle”

Este ano los uruguayos debemos tomar la
decision de elegir a las autoridades que nos
representen y gobiernen en los proximos

cinco anos.

Para tener una buena calidad democratica,
es fundamental que al momento de elegir,
los ciudadanos tengan la mayor informa-
cion disponible, de modo de elaborar una
buena decisién. Segun las empresas de

opinién publica, el partido que conseguira

mas votos en octubre es el Frente Amplio.
Su candidato, se auto presenta como el que

le otorgara mayores certezas a la poblacién.

A partir de algunas decisiones que ya tomo,
se evidencia lo que va a hacer. La prime-
ra certeza en ese sentido, es que dejara a
Eduardo Bonomi al frente del Ministerio del
Interior. Bonomi, de gestién deficiente, es el
peor ministro evaluado en la gestion Muji-

ca. Légico.

tra certeza de Vazquez, es
que el actual vicepresiden-
te, Danilo Astori, repetira
en Economia. Sin embargo,
el principal operador poli-
tico del astorismo -sector
que cada dia pierde mas
peso en la interna frentista- Esteban Valenti, ha rela-
tivizado esa designacién, haciendo dudar de la deci-
sion de Vazquez en la tan esencial area econémica.
Certezas es lo que precisamos todos los uruguayos.
La certeza de salir y no ser rapinados en la calle; de
volver a nuestro hogar y que no nos hayan robado.
Necesitamos certezas en materia educativa y que
nuestros jovenes reciban una educaciéon de calidad.

Certezas necesitan los adultos mayores, que pue-
dan recibir una jubilacién digna que les permita lle-
gar a fin de mes. Que puedan disfrutar el fruto del
esfuerzo de toda su vida y no escuchar promesas de
que recibiran una tablet.

Certezas es lo que debemos brindar a los inversores

para que arriesguen, generando fuentes de trabajo.

No es bueno lo que ha ocurrido en este periodo, en
el que se le dijo a los empresarios que no se les iba a
“doblar el lomo” con impuestos y luego aparecieron
tributos inconstitucionales. Y aparecieron también
acuerdos con Argentina tan perjudiciales para la in-
version inmobiliaria.

Las certezas que precisamos todos los uruguayos
para nuestra vida en los préoximos anos, las otorga

Pedro Bordaberry.

Y lo hace en los temas que se vienen de mencionar
y en las areas en las que se juega el futuro del pais.
Las credenciales que posee para ello son suficien-
tes. Fue ministro de Turismo, de Deporte y de In-
dustria, en los dificiles afos de la crisis para nuestro
pais, cuando el Partido Nacional abandoné la coali-
cion de gobierno y desde el Frente Amplio se recla-

maba dejar de cumplir con los compromisos interna-

cionales y domésticos asumidos.

Recuperd nuestro partido y nos abrio la puerta de las
oportunidades a una nueva generacion en la politica.
Realizd una gran labor en el senado, poniendo en
agenda los temas que importan: educacién, seguri-
dad, economia...

Cuenta con prestigio internacional, puesto de mani-
fiesto en la gira que realizé a principios de este afo
por Estado Unidos y Europa.

Esta preparado para ser el proximo presidente de
los uruguayos.

Serd muy bueno que el votante vea las promesas que
hace el candidato oficialista, que si realmente cree
que son buenas para el pals, las puede realizar ya,
debido a que cuenta con mayoria en ambas cdmaras.

Y que el votante considere las propuestas de nues-
tro candidato, que repare en su capacidad de liderar
equipos de gobierno y de poner a Uruguay en cami-
no hacia el desarrollo tan deseado.




ALCANCES DE LA
LEY DE INCLUSION FINANCIERA

Recientemente se aprobd y entrd en vigencia la Ley de inclusion

financiera No. 19.210, o también conocida como Ley de bancarizacion.

Dr. Leandro Mestre

MFL Abogados

Imestre @mfl.com.uy

cuenta de mayor cantidad
haremos un breve resumen
de lo que, en esta primera
instancia, es importante des-
tacar. El objetivo central de
esta ley es reducir la utiliza-
cion del dinero en efectivo

como medio de pago, para lo cual se crea la figura
del "dinero electrénico’ a los efectos de mejorar la
seguridad de las transacciones y reducir la evasién

fiscal, entre otros cometidos.

Para esto, se crearon nuevos mecanismos \% forma-

lidades a cumplir.

Es importante destacar que las disposiciones de esta
ley son de orden publico (art. 83). En buen romance,
las partes en un negocio determinado no pueden po-

nerse de acuerdo para dejar sin efecto estas solucio-
nes, que de instrumentarse habilitan la declaracién de
nulidad de un negocio hasta la aplicacion de sanciones
econdmicas para los participantes.

En esta entrega pondremos el foco en algunas de
las disposiciones.

El pago de honorarios al profesional
interviniente en el negocio

Este se debera realizar de forma obligatoria a través de

cuentas bancarias o a través de “dinero electrénico’

La ley define el dinero electrénico como un “instru-
mento representativo de un valor monetario exigible
a su emisor” Aqui se encuentran comprendidos me-
canismos tales como tarjetas prepagas, billeteras
electronicas u otros medios analogos que se ajus-
ten a los requisitos. Asimismo, para ser conside-
rado como tal, el instrumento deberd cumplir con

determinadas caracteristicas enumeradas en la ley.

Este “dinero electrénico” sélo podra ser emitido por
entidades debidamente autorizadas para operar en
tal caracter por el Banco Central de Uruguay, lo cual

limita el nUmero de agentes existente en el mercado

y excluye a otros.

El pago de salarios a los trabajadores
dependientes del sector

Enlo que respecta a salarios, a partir del 1 de Agosto
de este ano, las empresas deberan realizar el pago
de haberes mediante depdsitos en una cuenta ban-
caria. Es el empleado quien elegird en qué institu-
cién de intermediacién financiera se le deberéa rea-
lizar el pago.

Las empresas que ya tienen implementado este sis-
tema con algun banco lo podran mantener hasta que

finalice el contrato con la institucion financiera.

Aquellas que aun no tienen instrumentado este me-
canismo con el pago a sus trabajadores, podran me-
diante acuerdo entre las partes, mantener el pago
en efectivo por el periodo de dos afos desde la pro-
mulgacién de la ley.

Cambios sobre el mercado de
transferencia de inmuebles

El pago del precio en dinero de toda transmisién de
derechos sobre bienes inmuebles a través de cual-
quier negocio juridico que constituya titulo habil para
transmitir el dominio (léase, venta, sucesién, entre
otros) y los derechos reales menores (por ejemplo
usufructo, uso), asi como el de las cesiones de pro-
mesas de enajenacion, de derechos hereditarios y
de derechos posesorios sobre bienes inmuebles,
cuyo importe total supere el equivalente a 40.000 Ul
(USD 5.200 aproximadamente) debera realizarse a
través de medios de pago electronicos, cheques cer
tificados cruzados no, a la orden o letras de cambio
cruzadas emitidas por una Institucién de Intermedia-
cion Financiera a nombre del comprador.

La ley establece la obligacién de individualizar el me-

dio de pago utilizado, en la escritura de compraventa
o en cualquier otro documento privado de la partes
segun corresponda, so pena de nulidad.

En lo que refiere al cobro de la comision de los corre-
dores inmobiliarios, si bien no lo dice directamente
la ley, resulta importante que quede expresa cons-
tancia en la escritura o documento que corresponda,
el importe a cobrar y el medio de pago. El mismo,
en caso de ser mayor a 40.000 Ul debera abonarse
0 bien a través de una cuenta bancaria o mediante

alguna expresién de dinero electrénico.

Sobre los arrendamientos, sub
arrendamientos y créditos de uso de
inmuebles

En lo que refiere a arrendamientos se disponen al-
gunas cuestiones relativas al pago y registro. Asi,
el articulo 39 expresa que los precios de arrenda-
mientos, sub arrendamientos o créditos de uso que
superen los 40 BPC anuales o su equivalente men-
sual, se deberan abonar por los medios electrénicos
establecidos.

Es asi, que resulta obligatorio pactar en los contratos
respectivos la cuenta bancaria en la cual serédn depo-
sitadas o transferidas las sumas correspondientes.

La consecuencia de no pactarse en el contrato o no
poder acreditar los pagos por esta forma, consiste
en la imposibilidad de promover acciones judiciales,
asi como la imposicion de una multa cuyo valor sera
de hasta 3 veces el precio mensual correspondiente.
Como se advierte, hay aspectos de la ley que impli-
can un inmediato cambio en las practicas empresa-
riales que, en algunos casos, requerirdn una profe-

sionalizacion de la gestion.

Veamos qué nos depara la reglamentacion de todas
estas disposiciones, que sin dudas traerd aparejado
un cambio de paradigma en muchas practicas del
sector inmobiliario.
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MERCADOS EMERGENTES:
¢FIN DE LA MAGIA?
¢0 EXISTEN OPORTUNIDADES?

Comenzaré por definir qué es un mercado emergente: es una economia con ingreso per
capita medio-bajo, que se encuentra en un proceso de transformacién de una economia
cerrada a una economia de mercado. Los progresos en transparencia y eficiencia de sus
mercados de capitales también son otra caracteristica de un mercado emergente. De
esta forma encontramos dentro de esta amplia definicidon a practicamente todos los pai-
ses fuera de América del Norte, Europa Occidental, Asia — ex Japon, y Australia — Nueva

Zelanda, siendo estos mercados “desarrollados”

0os mercados emergentes como
China o Brasil fueron las “estre-
llas” econdmicas desde inicios de
la década pasada. ¢Por qué? Para
abordar el tema es necesario ha-
cer un poco de historia. La década

de 1990 fue testigo de diversas
crisis en estos paises. La crisis en México en 1994,
los Tigres Asiaticos en el sudeste de aquella regiéon
en 1997 el default en Rusia en 1998, la devaluacion
en Brasil en 1999 vy la crisis en Argentina. Es decir
que fines de los 90 y principios de la década pasada
fue un momento donde los mercados emergentes
venian pasandola mal.

Existian una serie de coincidencias en las razones
por lo cual venian pasandola mal. Una de ellas era
que se estaban intentando diferentes planes de es-
tabilizacion econdmica con medidas radicales como
el plan real y la convertibilidad en Argentina. Quedd
demostrado que las medidas de rigidez cambiaria,
funcionan como una olla a presién dado que hacen
desatender cualquier otro desequilibrio con el objeti-
vo de permanecer.

Si a todo esto le agregabamos politicos histérica-
mente radicales de izquierda que iban a ganar las
elecciones, el escenario era nefasto. A la inestabi-
lidad econdmica ahora se la condimentaba con ex
sindicalistas radicales al poder. Los precios de los
activos incorporaban un escenario extremadamen-
te negativo.

Para sorpresa de todos Lula abandoné el discurso
radical y se acercé a algo mucho mas parecido a la
social democracia. Con la natural preocupaciéon por
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los méas débiles, pero recordando que existe un mer
cado alli afuera y que si no se quiere ser Cuba o
Corea del Norte, hay que tenerlo en cuenta.

Simultdneamente, se estaban produciendo una se-
rie de reformas en un pais lejano. En China ya desde
fines de 1970 se habian comenzado a implementar
algunas transformaciones importantes. Ahora el dis-
curso oficial tenia frases como “no importa de qué
color sea el gato, lo que importa es que cace ra-
tones” La frase pronunciada por el presidente chino
Deng Xiaoping representa todo un giro hacia el nue-
vo “pragmatismo comunista’’ que seria la puerta de

entrada para muchas inversiones en China.

Esto es lo que ha sucedido en muchos de los mer
cados emergentes. Ahora, a fines de los 90 también
se produjeron dos episodios dramaticos para los
mercados globales que dispararon aversién al ries-
go generalizada. El primero de ellos fue la explosion
de burbuja de las empresas de internet. (Alguien re-
cuerda a Starmedia?) El segundo fue el atentado a
las Torres Gemelas, corazdén y emblema del mundo
financiero. Los mercados de acciones tuvieron pér
didas del orden del 10% en aguel momento.

En definitiva, comenzdbamos una década con los
precios muy bajos. Crisis tras crisis y recesién en
EEUU. Era un momento en el cual los precios esta-
ban por el piso. Nadie confiaba en las empresas, en
particular de nuestra region.

Lentamente, el mercado comenzd a percibir que
algo podia estar comenzando a cambiar. En Brasil
a pesar de la resistencia del PT, Lula anunciaba que
iba a honrar sus compromisos internacionales. O
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sea que ya eran dos los gigantes emergentes que
daban senales de un cambio de rumbo politico, vy
consecuentemente econdémico. En el ano 2001 el
economista jefe de Goldman Sachs, Jim O’Neill cred
el acrénimo BRIC para describir a las préximas su-
perpotencias globales.

Asi, hace 10 anos comenzaron a llegar las inversio-
nes en forma masiva e ininterrumpida hacia la mayor
parte de los mercados emergentes. En cinco anos,
entre 2003 y 2008 se mas que triplicaron los flujos
de inversiones hacia estos mercados, pasando de
153 a 469 billones de ddlares. Este mismo movi-
miento habia sido de 3 billones en el ano 1980. O
sea que efectivamente estdbamos ante un fendéme-
no gue no se habfa experimentado antes, por lo me-
nos no en el pasado reciente. Obviamente las bolsas
lo anunciaban previamente, el BOVESPA creci6 a un
promedio anual de casi 50% entre 2002 y 2008.

En 2008, producto de la brutal crisis en EEUU vol-
vieron las dudas. En un ano los flujos hacia emer
gentes bajaron 30%, producto de la cuasi quiebra
del sistema financiero en los paises desarrollados.
Los memoriosos recordaran que en Uruguay el do-
lar en poco mas de 3 meses se aprecid casi 30%
pasando de 19 a mas de 24 pesos por dolar. Si bien
los problemas venian desde EEUU, la gravedad de
la situacién llevé a que se disparara el panico y esto
llevara a inversores a deshacerse de activos de mer-
cados emergentes. Sin embargo, el mundo se dio
cuenta, que con una tasa en dolares al 0% que se
quedaria por mucho tiempo mas, en realidad no ha-
bia demasiadas alternativas de inversion. Al mismo
tiempo nuestros paises estaban dejando de ser las
inestables economias de los 70 y los 80 y comen-

zaban a consolidar el respeto a las instituciones al
tiempo que el desarrollo en China le ponia presion a
los productos agricolas.

Las subas fueron indiscriminadas durante esos
anos. Habia que hacer mucho esfuerzo para no ga-
nar plata con emergentes entre 2003 y 2008. Y en
medio de la crisis, o sea durante el afno 2009.

Pero luego del aho 2010 vino el parate en algunos
mercados y caidas en otros. Hacer plata en emer
gentes se tornd cada vez mas complicado. Y asi es-
tamos hoy. Es que todo lo bueno, o mucho de lo
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bueno ya ha sido “incorporado en los precios”
como se dice habitualmente en los mercados finan-
cieros. Una relativa estabilidad econémica y politica,
respeto a las normas internacionales, nuevos consu-
midores que se incorporan al mercado de la mano
del crecimiento, todo ello ya esta actualmente en

los precios.

O sea que tuvimos precios en el piso producto de:

1) Los propios paises emergentes que salian de di-
versos tipos de dictaduras y recién se comenza-
ban a estabilizar.

2) Recesién en EEUU, que le ponia presién negativa
a los activos riesgosos.

Para luego experimentar subas dramaticas produc-
to de:

1) Precios deprimidos
2) Estabilizacién de paises
3) Demanda desde China

Pero esto no es suficiente para que se dispare una
nueva ola de alzas en emergentes, algo que no ocu-
rrird en este momento, a menos que se profundice
en la liberalizacién politica y econémica, se bajen
impuestos, se reduzca el gasto publico y lo mas
dificil, se reduzca la dependencia del délar. También
existen algunas asignaturas pendientes mas es-
pecificas, como profundizar la transparencia, bajar
niveles de corrupcién y aumentar eficiencia de mer
cados financieros como instrumentos dinamizado-
res de la economia.

A esto hay que agregarle que estamos en la etapa
final de la época de tasas 0% en monedas duras.
Cuando los mercados comiencen a incorporar (ya lo
han hecho?) que las tasas en ddlares subirdn, los
desafios para nuestros paises seran un poquito méas

complejos. Pero no sobrevendra una nueva crisis.

La fortaleza de nuestras instituciones y la solvencia
de nuestro sistema es sensiblemente superior, y si
bien no somos invulnerables, hay que recordar que
ya pasamos estos cinco afnos.

Entonces, y para comenzar a redondear la idea pen-
samos gque para obtener beneficios importantes
en acciones de mercados emergentes hay que ser
extremadamente cuidadoso, estudiar pormenoriza-
damente los paises, sectores y empresas antes de
tomar una decisién. Ya no es “jugar y cobrar” Ya no
es “invierto en emergentes y gano 40% en un ano"
Esa época quedo atras. El mercado se dio cuenta.

Dicho esto, nuestros paises son mucho mas solven-
tes.Y nuestras empresas son mucho mas solventes.
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A qué viene esto, a que el mercado parece haber
“castigado” injustamente a los bonos de empresas
de paises emergentes como si fuera a venir una ola
de defaults. Pienso que ni tanto ni tan poco. Pero
en todo caso pienso que el mercado sobreestima
las probabilidades de defaults y ahi existen oportuni-
dades interesantes. Estoy hablando del mercado de
bonos de paises emergentes y en particular de Amé-
rica Latina. Las empresas no van a tener una rentabi-
lidad excepcional, es cierto, pero esto en todo caso
deberia preocupar a los tenedores de acciones. En
cuanto a los bonos, sus precios pueden bajar mucho
en los proximos anos, producto de aumento en las
tasas de interés. Para eludir este riesgo conviene
colocarse en bonos cortos de companias con ba-
lances solidos.

En definitiva, si nos enfrentamos al “fin de la magia”
en los mercados de acciones de paises emergentes.
Sin embargo, existen oportunidades en los merca-
dos de bonos, donde el mercado ha “castigado” en

exceso a empresas con elevada solvencia.

Para las acciones, mientras no exista una ola de re-
formas econdmicas, no volveremos a ver un ciclo
como el de la década del 2000. Aungue tampoco una
crisis, como a las que estdbamos acostumbrados.
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5. A nivel de los diferentes sectores es interesante 8. Otro sector que es interesante destacar es ves-
analizar el comportamiento de las ventas de los timenta, en términos globales mostré un nuevo
supermercados, como sector representativo del retroceso en el primer trimestre del afo y con-
comercio en general. tinda exhibiendo un resultado negativo en sus

_ _ _ niveles de ventas. El sector vestimenta femeni-
. . | Las ventas totales en términos reales en gran- na cuyos resultados también ya habian sido muy
| U . . des cadenas de supermercados mostraron una magros durante el ano 2013, comienza el ano
_ _ nueva caida en el primer trimestre del ano, que con una profundizacién en la caida de sus ven-
q | q - alcanzé el -3,0% en relaciéon al mismo periodo tas. Las ventas de vestimenta masculina con-
J | LJ | de 2013. Si bien durante casi todo el afo 2013 el tinlan registrando tasas de variacion negativa,
_ . sector también habia registrado tasas negativas esta situacion a su vez persiste ya desde hace
3 - de variacion de sus ventas, en este primer tri- mas de un ano.
mestre del afo dicha caida se profundiza. Aque-

- llos sub rubros de las ventas de supermercados 9. De acuerdo a la opinién de los informantes con-
relacionados con alimentos y bebidas contintian sultados del sector vestimenta, en esta oportu-
registrando tasas negativas de variacion en el nidad la incidencia de las compras en Argentina
comportamiento de sus ventas reales. ha perdido fuerza, producto de la apreciacion

cambiaria en Uruguay, y del crecimiento en el
nivel de precios en Argentina. Sin embargo, un
Trim.l  Trim. 0l Trim. Il Trim. IV Trim. 1 aspecto que hoy si esté afectando al sector son

1. La actividad comercial muestra en el primer tri- 3. La explicacion de la desaceleracion en el nivel de 2013 2013 2018 2013 204 las compras en el exterior mediante envio por
mestre del afo signos de debilitamiento, los ventas estarfa mas relacionada con un escena- \f‘éﬂi}"éféfﬁ,i? 14% -14%  15% 1,6% -3,0% encomiendas, las cuales han tenido un creci-
cuales han estado presentes fundamentalmente rio incierto, expectativas de menor crecimiento de Consumo miento muy importante en los Ultimos tiempos.
a partir del segundo trimestre de 2012, cuando econémico, y mayor incertidumbre sobre la evo- Segun estimaciones propias, del total de mer
comenzd a registrarse una desaceleracion en los lucion del tipo de cambio, que genera un com- caderia que ingresa al pais bajo esta modalidad,
niveles de actividad economica del pais. portamiento mas cauteloso por parte de los con- 7. Al analizar el caso de la venta de electrodomés- aproximadamente un 60% es vestimenta.

sumidores. ticos, si bien en las grandes superficies se re-

2. Los resultados de la encuesta revelan que el im- gistré un crecimiento del orden del 12.9%, en 10. De esta forma la percepcién que predomina en
pulso de la demanda, a través del gasto en con- A su vez los empresarios destacan, al igual que las casas especializadas en la comercializacion los informantes consultados es que las ventas
sumo de los hogares, si bien continlia estando en el periodo anterior, los incrementos en los de este tipo de productos las ventas cayeron se han contraido de forma clara, y las expecta-
presente, ha perdido fuerza nuevamente, dando costos de funcionamiento, como un elemento 12.2%, lo cual muestra un resultado muy negati- tivas apuntan a recuperar al menos parte de la
lugar a un escenario en el cual algunos rubros de preocupacion, y la necesidad de ser conserva- vo para el sector que si bien habia desacelerado caida registrada el pasado ano.
han registrado un descenso en sus ventas en tér dores a la hora de planificar gastos, inversiones y sus tasas de crecimiento durante el ano 2013,
minos reales. contratacion de personal. estas habian sido positivas. 11. En cuanto a las expectativas generales para lo

que resta del ano, en su mayoria las empresas
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reflejan cierta cautela dado el actual contexto
econémico. A lo cual se le agrega el hecho de
que 2014 serd un ano muy particular, producto
tanto de las elecciones nacionales que se desa-
rrollaran en los préximos meses, y fundamental-
mente a partir de la celebracion del mundial de
futbol, el cual también genera un clima muy es-
pecial en torno al mismo, y que muchas veces se
ve reflejado en el resultado de las ventas de las
empresas como asi lo destacan los informantes
consultados.

Pero més allda de estos elementos de caracter
coyuntural, la conclusién mas trascendente es
que se estad observando un enlentecimiento en
la actividad y que junto al incremento sostenido
de los costos en las actividades econdmicas, los
niveles de rentabilidad del sector se reducen.

De esta forma para evitar que la actividad co-
mercial continle deprimiéndose es necesario
buscar las herramientas para contener la suba
de los costos salariales y no salariales a los que
se enfrentan las empresas en el desarrollo de
su actividad productiva y comercial, relaciona-
das tanto con una menor presién tributaria, un
mercado laboral que permita mayor flexibilidad, y
la mejora necesaria en los niveles de productivi-
dad. El objetivo debe ser mejorar los indicadores
de competitividad de la economia y evitar asi el
encarecimiento relativo frente a los principales

socios comerciales.

Tasas de Variacion de las ventas en
términos reales
Primer trimestre 2014 — Montevideo

Sectores Primer Trimestre
2014
Art. de Bazar
En Bazares -2.5%
En Sup. Y Coop. 11.8%
Confiterias -4.2%
Electrodomésticos
Casas de electrodom. -12.2%
En Sup. y Coop. 12.9%
Ferreterias Mayoristas 4.4%
Ferret. Y Pinturerias Minoristas 2.7%
Ferreterias Industriales 1.3%
Pinturerias 1.0%
Opticas -4.5%
Jugueterias 9.0%
Supermerc. y Coop. -3.0%
Vestimenta en Gral.
Vestimenta Dama -1.5%
Vestimenta Caballero -5.3%
Calzado -3.6%
Autos y Camionetas* 5.0%
Camiones y Omnibus* 6.7%
Ciclomotor Hasta 50cc* -65.8%
Motocicleta Hasta 125cc* -18.6%
Barracas -0.4%
Repuestos Automotrices 3.1%
Maquinaria Agricola* 16.4%
Agencias de Viaje 13.2%
Hoteles 3 estrellas 29.8%
Hoteles 4 estrellas 13.3%
Servicios Informaticos 32.5%

* Datos correspondientes al total del pais

Noticia del sector

EL FMI EXHORTA A TOMAR MEDIDAS PARA EVITAR
UNA NUEVA CRISIS INMOBILIARIA MUNDIAL

El Fondo Monetario Internacional exhorta a tomar
medidas urgentes para evitar una nueva crisis in-
mobiliaria en vista de que los precios de la vivienda
estan por encima de la media histérica en muchos
paises, sobre todo en emergentes como Filipinas,
China y Brasil.

“Las herramientas para contener los precios de la

vivienda aun estéan desarrolldndose pero eso no es

una excusa para la inaccién. Los precios de la vivien-

da en muchos paises continlan estando muy por
encima de la media historica en relaciéon con los sa-
larios y los alquileres. La vivienda es un sector esen-
cial de la economia pero también una fuente de vul-
nerabilidades y crisis. Por tanto, mientras la reciente
recuperacion de los mercados inmobiliarios es un
buen paso, debemos permanecer atentos para evi-
tar otro nuevo ‘boom’ insostenible’; explicd Min Zhu,
subdirector gerente del Fondo.
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TRES PILARES DEL
AUTENTICO PROFESIONALISMO

En estos tiempos se habla mucho del profesionalismo y de la excelencia.
Pero lamentablemente se hace poco...

“La fortaleza real de una cadena depende de su eslabén mas fragil y
débil”... Por eso, TODOS debemos ser excelentes!

Dr. Alfredo Tortorella
Director académico
del ICIU

Empecemos por decir que: el genuino profesiona-
lismo no es la simple suma de conocimientos y no-
vedades, sino la implantacion de nuevas visiones,
técnicas y destrezas, que logren aumentar radical-
mente las habilidades practicas en el ejercicio coti-
diano de nuestra profesion.

Por lo tanto, no es cuestion sélo de “acumular APTI-
TUDES" sino de modificar nuestras ACTITUDES, en
pro, precisamente, de la EXCELENCIA.

Y la primera actitud a ser modificada, necesariamen-
te, pasa por tener una minima HUMILDAD: DESEO
DE APRENDER EN SERIO... Continuamente vemos,
con cierta desazén, que la mayoria de los directo-
res de inmobiliarias, en general, no asisten a los
cursos y seminarios que dictamos en el [.C.ILU. Y

muchas veces, la excusa pasa por “no tener tiem-
po”... Pero ella no es valedera, porque en realidad,
si pretendemos tener un minimo de profesionalismo
en nuestras empresas (por mas pequena que sea),
debemos contar con gente del equipo suficiente-
mente preparada como para que el director delegue
con confianza sus tareas y poder asi, hacerse del
tiempo necesario (un dia o dos) para perfeccionar
se y aggiornarse. Yo preguntarfa: en esas empresas
¢cuando se toman vacaciones... 0 qué pasa Si se
enferma el jefe o se va de viaje?... En el fondo, dicha
excusa encierra o esconde otra, méas grave aun: “yo
no tengo nada mas que aprender... ya las sé todas!’
especialmente si se trata de un empresario exitoso.
Entonces, la Unica interpretacién vélida es: falta HU-
MILDAD vy sobra SOBERBIA.

Nuestro NORTE, en el I.C.I.U., ha sido siempre el
de capacitar a TODA nuestra gente, para llegar al éxi-
to, independientemente del cargo que ocupa en la
empresa. Y para llegar primero, precisamente, de-
bemos empezar por ser mejor: mas productivo, mas
idoneo y mas eficaz.

Estamos embarcados en una nueva gran tarea, que,
sin duda, el flamante Consejo Directivo (reciente-
mente electo), llevara adelante: la mejora del posi-
cionamiento en la opinion publica y en el mercado,
de que los socios CIU tienen una calidad distintiva
y mejor, o sea: nuestra grifa ClU, debe ser categé-
ricamente representativa de la calidad, un simbolo
de genuina EXCELENCIA. Y para ello necesitamos
que TODOS estén en esa misma sintonia... Por eso
lo del subtitulo: “la fortaleza real de una cadena, de-
pende de su eslabdn mas fragil y débil”

El ser “SOCIO C.I.U.] debe significar un serio respal-
do, una categoria de dignidad, profesionalismo, co-
nocimientos y ética, que marque la distincién nitida
con tantos intrusos e informales que aun pululan en

este mercado.

Para ello, es imprescindible la comprension de to-
dos... y ademas, por supuesto, luego, obrar en con-

secuencia...Y con coherencia!
Qué viene a buscar nuestro cliente?

Sabemos bien que el cliente inmobiliario de hoy es
muy exigente y ademds, empuna el control remo-
to, por lo que, puede hacer ZAPPING en cualquier
momento con nuestra empresa, en cuanto le mos-
tremos alguna flaqueza o debilidad en nuestra ges-
tién, que haga peligrar la satisfaccién genuina de sus
necesidades... En eso (y quizas sélo en eso) es que
“EL CLIENTE SIEMPRE TIENE RAZON".. Y sin el
cliente, nuestra empresa no existe... Porque es él
quien nos paga el sueldo a todos... todos los dias.

Solo si estamos de acuerdo con eso, podremos
avanzar productivamente, en pos de una mayor gra-
tificacion y el tan perseguido EXITO GENUINO. De
lo contrario, el concepto de profesionalismo, es una
mera ilusion, vacio de contenido... Y la excelencia,
seria una burda patrana, una simple palabrita, dema-
gogica € hipdcrita.

Nuestro cliente inmobiliario reclama

- La satisfaccion genuina de sus necesida-
des/aspiraciones.

- Los beneficios/ventajas que le haremos
obtener del negocio.

- Una buena comunicacion, respetuosa y
cordial (EMPATIA).

- El deleite y la plenitud, producto final de
nuestro servicio.

- En suma, que seamos AGILES y PRO-
DUCTIVOS (EFECTIVOS).

- Y... hacerle vivir: un momento |GRATA-
MENTE MEMORABLE!



PRIMER PILAR O COLUMNA:
CAPACITARNOS EN LAS
DIVERSAS AREAS TECNICAS DE
TRABAJO (adquirir “know how"):

Es facil suponer que debemos partir de esa ineludi-
ble premisa: ser realmente idéneos en nuestra labor,
capaces de asesorar genuinamente al cliente en los
diversos aspectos de nuestra amplia y compleja ges-
tion. Si mostramos flaquezas en eso, no podemos
aspirar légicamente a que se nos considere profesio-
nales. Debemos “saber hacer bien las cosas”

Los improvisados y advenedizos agentes inmobilia-
rios, en general son muy deficientes en esta materia,
por lo cual, debemos marcar, cada dia mas, nuestra
nitida diferencia... Y que sea debidamente percibida
por el publico consumidor de nuestros servicios. Por
eso, estamos empenados en una amplia y profunda
campana de difusién, que todos los lectores van a
poder apreciar en las proximas semanas.

Ser desprolijos e improvisados (charlatanes o paya-
dores), nos relega a un segundo plano, propio de los
agentes “chantas’ quienes se suelen equivocar a
diario, perjudicando no sélo a sus clientes, sino a la
imagen colectiva que se tiene de nuestro gremio,
lesionédndola gravemente.

Si queremos ser buenos OPERADORES INMOBI-
LIARIOS, debemos contar con los conocimientos y
destrezas propias de un cirujano... Si el cirujano no
tiene conocimientos (tedricos) y destrezas (practica
y manualidad), corremos un grave peligro... Y nues-
tros clientes (especialmente los exigentes, que ya
son mayoria) lo saben bien y por suerte, piensan
igual! Los errores de un cirujano pueden ser fatales
e irreversibles, al igual que los de un agente inmobi-
liario... Por eso, es peligroso no tener IDONEIDAD.

Entonces, nuestra primera nota distintiva y diferen-
ciadora, para lograr la preferencia del mercado, es

obviamente, la de ser genuinamente profesionales,
y por ende, responsables. Es decir, en serio: “con
todas las barbas”!... Y para ello, requerimos de la
CAPACITACION PERMENENTE.

Sélo asi, generaremos la PREFERENCIA del cliente,
su eleccién, su apertura. Y sélo asi, podremos avan-
zar en hacer mas y mejores negocios... {Acaso no

es nuestra principal meta?

Diversas herramientas para lograr la
CAPACITACION PERMANENTE:

- FORMATIVAS: Carreras largas y
cursos regulares.

- Seminarios y talleres, compactos y
practicos.

- Eventos, congresos, jornadas,
simposios, etc.

- Conferencias y mesas redondas,
con debates.

- Ferias de productos, intercambios y
negocios.

- Libros, revistas, prensa y web

- y la UNIVERSIDAD de la CALLE:
conocer el MERCADO...

SEGUNDO PILAR O COLUMNA
La comunicacion integral y genuina:

La forma y los medios utilizados para comunicar-
nos con el cliente, son de vital importancia. “Lo
que no se comunica, no es, no existe’, dice un afo-

rismo muy sabio.

Solemos creer torpemente que todos ya sabemos
comunicarnos y que, quien mas, quien menos, lo-
gramos hacerlo bien. Pero esto no es tan asi y po-
demos apreciar a diario una gran deficiencia en la
comunicacion de los vendedores, sea por teléfono,
sea por mail y lo que es peor aun: en la relacion per

sonal con el cliente. Para mejorar eso, también hay
técnicas, que se pueden y deban aprender: métodos
practicos para mejorar la comunicacion y asf crear un
clima fértil de confianza y credibilidad con el cliente,
que es primer escaldn en la carrera para obtener su
respeto.Y soélo entonces, avanzar sélidamente en el
curso de nuestro siempre largo proceso de nego-
ciacion inmobiliaria (la cual, todos sabemos, consta
de varias y complejas etapas). Nosotros no “despa-
chamos” productos estandares, sino que asistimos,
guiamos, asesoramos y colaboramos con el clien-
te, en su dificil proceso para la toma de su mejor
decisién... Es decir, no vendemos productos, sino
SERVICIOS. Entonces, dicho proceso de toma de
decisiones, debe terminar con elegir nuestras opcio-
nes...y que nos compre (hoy, aqui y nuestro produc-
to 0 servicio)... eso seria lo ideal. Pero, obviamente
que, en ese proceso debemos actuar con ética y
transparencia, es decir, que su decision sea genuina
y auténtica... y no producto de nuestro manipuleo:

no confundir seduccién con violacion!

Otro aforismo, éste muy viejo (pero vigente) dice:
“no solo debemos ser buenos (y eficaces), sino que
también debemos parecerlo” Esto nos obliga a que,
una vez cumplido el primer pilar (CAPACITARNOS TO-
DOS), debemos saber comunicarlo eficientemente...
Pero sin soberbia, sin petulancias, sin exageraciones.
Una cosa es tener el sano orgullo de saberse capaz en
algo, y otra, muy diferentes, es ser engreido. No se
trata entonces de que el cliente nos admire (y aplau-
da), sino que confie en nosotros... y nos compre. Esa

debe ser siempre nuestra clara meta.

No es el lugar adecuado para hablar de las técnicas
de comunicacioén, pero a modo de titulares, debemos
decir que, la mas importante es la EMPATIA. No sirve
de nada que hagamos gala de grandes tecnicismos,
ni de una profunda sabiduria respecto al producto que
tenemos que vender, sino que lo realmente impor
tante es generar el clima de confianza. Por lo tanto,
debemos saber “IGUALAR" al cliente, para que se

sienta comodo con nosotros... hablarle en su idio-
ma, en su jerga, en su idiosincrasia...y si es modesto
(intelectualmente), debemos bajar de nivel y adaptar
nuestro léxico a su nivel de comprension... Lo de-

mas, es charlataneria huecal

Otro aspecto importante es saber leer entre lineas
su mensaje, es decir, comprender cabalmente lo que
necesita y nos quiere decir... Para ello, resulta muy
util la clara lectura de su mensaje gestual (no verbal),
siempre mas elocuente que sus palabras. Hay técni-
cas para ello, especialmente la Programacién Neuro-
LingUistica, que debemos estudiar, en serio!

En un nivel mas elevado, debemos conocer técnicas
de sintonia, sincronia y afinidad, para poder “bailar
armoénicamente” con el cliente. Si nuestra labor de
asesores inmobiliarios lo exige, debemos armonizar
todos los elementos del negocio y conjuntamente
con el cliente, para que él tome en definitiva, su me-
jor opcioén... Es como acompaharlo a que cruce el
puente de la venta, esto es: desde su orilla actual
(donde estén sus necesidades y aspiraciones insa-
tisfechas), hacia la orilla por él deseada, donde debe-
ra encontrar (gracias a nuestra inteligente gestion),
todas esas soluciones, idéneas y posibles, para que
logre su real satisfaccion.

Eso es hacer el "buen negocio’; como consagracién
del gran principio “WIN-WIN" o “GANAR-GANAR"...
esto es, que gane el cliente y que gane yo mismo, al
hacer un negocio genuinamente acordado, con equi-
librio y ponderacién, es decir, con profesionalismo vy
con honestidad (ETICA). Y méxime en nuestro nego-
cio “triangular’ donde tenemos dos clientes, cada uno
en un extremo del ring, tratando de sacar ventajas y
nosotros en el medio, debiendo zurcir cuidadosa y
adecuadamente sus reciprocos intereses, hasta armo-
nizarlos y volverlos mutuamente complementarios, y
por ende, gratificantes para todos (WIN-WIN-WIN).



Entonces, requerimos cambiar actitudes
fundamentales, a saber:

- HUMILDAD, HUMILDAD, HUMILDAD.

- RESPETO, RESPETO, RESPETO
(al cliente y a los colegas).

- SABER ESCUCHAR: “2 oidos y una
sola boca”

- CABEZAY ESPIRITU ABIERTOS A LAS
NOVEDADES (innovacion).

- GUERRA A LAS ATADURAS TRADICIO-
NALES: malos paradigmas o prejuicios
negativos.

- COMBATE A LAS MALAS COSTUMBRES
ENQUISTADAS: mala praxis (aunque
sean mayoria hoy).

- ESTIMULO A LA CREATIVIDADY AL
ARTE, para ser diferentes.

- PENSAR EN EL CLIENTEY EN SUS LO-
GROS: ése es nuestro mejor negocio...
Y preferir al cliente, en vez de la venta
de hoy.

- CORAZON DISPUESTO A COMPARTIR
LOS EXITOS, DERROTANDO ASi AL FLA-
GELO DEL «EGOISMO».

TERCER PILAR O COLUMNA:
La ETICA y laTRANSPARENCIA

Los lectores asiduos de esta revista, sabran que
para mi es un tema recurrente, casi obsesivo, pre-
sente en casi todos mis articulos. Por lo tanto, trata-
ré de ser breve, para “no llover sobre mojado”

Hablar de ética y transparencia, es hablar de INTE-
GRIDAD y DIGNIDAD.

No se trata de “tener que ser buenos y santos” por
un iluso o ingenuo altruismo, sino, fundamentalmen-
te, por respeto al préjimo mas proximo (CLIENTE) y
también hacia los COLEGAS y demas PROFESIO-

NALES AFINES. O sea, tenemos tres frentes que
nos obligan a ser éticos y transparentes.

Pero lo méas importante (y que muchas veces no se
quiere o puede ver, por miopia o cortoplacismo), es
que tener una actitud ética, es imprescindible para el
FUTURO de nuestro negocio... o sea, es bueno para
NOSOTROS MISMQOS!... Por lo tanto, no es ningu-
na ingenuidad o benevolencia tonta.

Es un muy buen negocio (al menos a mediano y lar
go plazo) actuar con ETICA, porque ello complemen-
ta el camino de la EXCELENCIA, apuntando a gene-
rar y consolidad el PRESTIGIO de nuestro nombre o
grifa, la buena reputacién de nuestra empresa, que

es el capital mas valioso que tenemos.

En efecto, nuestro tesoro no estd depositado en
goéndolas o en galpones, sino que radica fundamen-
talmente en nuestro COMPORTAMIENTO, el cual
serd reconocido por todos como deseable (y PRE-
FERIBLE), siempre que hagamos las cosas bien y
en forma consistente, por ejemplo: cumpliendo lo
que prometemos!

En suma: la ETICA debe estar presente en TODOS
NUESTROS ACTOS, los grandes y aun los mas pe-
quenos y cotidianos... Es un buen negocio!

- La ETICA es la piedra fundamental o fun-
dacional de todo BUEN PROCEDER.
Y es la sangre por donde circula nuestro
profesionalismo.... Por lo tanto, ya sabe-
mos qué pasa si las arterias se tapan y
obstruyen la normal y fluida circulacién...
- Entonces, no basta con «TENER» ETICA,
de vez en cuando, sino hay que demos-
trarlo, todos los dias y en todas las accio-
nes... o sea:
DEBEMOS «SER» ETICOS!!

CONCLUSIONES:

Los tres PILARES o COLUMNAS VERTEBRALES
analizados, son todos imprescindibles. Si falta una
de esas patas, la mesa del PROFESIONALISMO se
caerd, irremediablemente, destartalandose el logro
de la EXCELENCIA. Ninguna mesa puede mantener
se en pie, con solo dos patas!

Si concebimos a nuestra empresa inmobiliaria como
una organizacion llamada a persistir, desarrollarse
(crecer) y prosperar, no podemos asumir la actitud
de un “vendedor ambulante”... No podemos “pico-
tear un negocio aqui y otro alld” sin mirar el futuro...
No podemos priorizar la venta de hoy por sobre el
genuino y honesto asesoramiento al cliente... que
es quien nos paga el sueldo a todos, todos los dias!
Por lo tanto, hay que optar entre estos dos caminos:
o el éxito inmediatista y cortoplacista, o la gestién
duradera de nuestro PROFESIONALISMO.

Entonces, si elegimos la segunda opcién, se con-
sagraré en serio la palabrita “EXCELENCIA" y ges-
taremos la auténtica PROSPERIDAD, a largo plazo.
Y ademas, por si todo eso fuera poco, ganaremos
en DIGNIDAD y RESPETO, por parte de todos los
actores involucrados en nuestro complejo negocio
inmobiliario!... Todos veran claramente que AGRE-

GAMOS VALOR. Y ése es el buen camino, basado
en el PRESTIGIO para que se nos abone, de buena
gana nuestros legitimos HONORARIOS!

Cada uno elegird, en base a: su cabeza, su corazéon
y su bolsillo.

Termino recordando una gran frase de uno de los
mejores escritores sobre este tema de VENTAS,
Og Mandino (autor del legendario “long-seller’
desde 1968: EL VENDEDOR MAS GRANDE DEL
MUNDO), cuando aconsejaba que, PARA SER EL
MEJOR VENDEDOR:

OCUPATE DE CAUTIVAR EL CORAZON DE
TU CLIENTE...

Y deja que tus competidores se sigan ocu-
pando SOLO DE SU BOLSILLO ($$$):
...ELLOS, PRONTO, SE QUEDARAN SIN
CLIENTES!

Dr. Alfredo Tortorella
altorto@hotmail.com

NOS ESPECIALIZAMOS EN:

e Sucesiones

e 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

¢ Contabilidad de Empresas
e Contratos en general
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Opinion

PROCRASTINAR Y
[\ FABULA DEL ZAR

Segun Wikipedia:

“La procrastinacién (del latin: pro, adelante, y crastinus, referente al futuro), posterga-
cidén o posposicion es la accion o habito de retrasar actividades o situaciones que deben
atenderse, sustituyéndolas por otras situaciones mas irrelevantes o agradables.

Se trata de un trastorno del comportamiento que tiene su raiz en la asociacion de la ac-
cion a realizar con el cambio, el dolor o la incomodidad (estrés). Este puede ser psicolo-
gico (en la forma de ansiedad o frustracion), fisico (como el que se experimenta durante

actos que requieren trabajo fuerte o ejercicio vigoroso) o intelectual.

Prof. Samuel Borensztejn
Acuerdos Negociados,

Negociacion & Mediacion

| término se aplica comidnmente
al sentido de ansiedad generado
ante una tarea pendiente de con-
cluir. El acto que se pospone pue-
de ser percibido como abrumador,
desafiante, inquietante, peligroso,
dificil, tedioso o aburrido, es decir,
estresante, por lo cual se autojustifica posponerlo a un
futuro sine die idealizado, en que lo importante es su-
peditado a lo urgente.

También puede ser un sintoma de algun trastorno
psicolégico, como depresion o TDAH (trastorno por
déficit de atencién con hiperactividad).” Los seres hu-
manos tenemos tendencias distintas segun nuestro
componente genético, ya sea més a la accién o mas

a la inaccion.

Los hacedores son personas que no resisten la pre-
sién del statu quo pasivo, no aceptan la realidad tal
cual se nos revela y son promotores del cambio, para
la programacion neurolingistica son kinestésicos. Los
mMenos activos, son personas Mas propensas a tomar
lo que esta presente en la forma en que se revela, para
la programacién neuro linguista, auditivos.

Sin embargo, el no hacer, es hacer, no existe el no ha-

cer, como tampoco existe el no emitir mensaje alguno,

siempre hacemos y siempre emitimos. Estar vivos es
hacer y es decir. Hacer y decir (es una forma de hacer),
es crear realidad. Francisco Diez dice: la interaccion
humana es la Unica forma de generacién de realidad.

El esperar los eventos que aporta el universo y adaptar

nos a ello, es apenas una herramienta, no ha de ser un
estilo de trabajo, aunque hay algunos entornos como
ser el legal donde se ve mas que en otros la procrasti-
nacion. A veces el exceso de pienso nos puede llevar
a cierta inmovilidad, lo llamamos pardlisis por analisis,
si bien no alentamos nunca los actos poco meditados,
sin estudio del estado del arte o sin planificacion de
alternativas, también es verdad que elegir no hacer es
una herramienta que usamos lo menos posible, ya que
es dificil liderar procesos desde la procrastinacion.

Comenzaremos esta, como toda bella historia:

- Hace mucho tiempo habia una vez un sastre que le
confeccionaba la ropa al Zar.

Cuenta la historia que el sastre del Zar le entrega un
nuevo saco, este se lo prueba y el saco, simplemen-
te le queda horrible, y tiene varios defectos imperdo-
nables. Entonces el Zar envuelto en coélera hace traer
al pobre sastre y muy enojado con su labor, se lo man-
da matar. En ese mismo momento llega un soldado
que es recibido por el Zar. Este soldado le cuenta que
ha visto al domador de 0sos, quien desgraciadamente
no ha podido cumplir con los deseos del Zar de hacer
hablar al oso.

El Zar mas enojado aun, manda matar al domador y
desesperado pregunta a los presentes quien se cree
capaz de hacer hablar al oso. Reinando silencio, el sas-
tre levanta la mano timidamente, vy le dice al Zar que
él puede hacer hablar al oso. Preguntado el sastre que
necesita para hacer hablar al oso, este responde:

- Tiempo, necesito tiempo.

El Zar le concede un afno entero para hacer hablar al
0s0, luego de lo cual morira si no logra su cometido.
El sastre regresa a su hogar y le relata a su esposa lo
sucedido con el Zar, ella entra en panico y le increpa
al marido por haberse embarcado en tan inoportuna
aventura, a lo cual el sastre le responde:

- Tranquila, falta en un ano, en un ano, se puede morir
el Zar, se puede morir el oso, me puedo morir yo...o
puede que el oso hable.




IRAE CALCULO FICTO
PARA EMPRESAS DE
SERVIGIOS PERSONALES

Cra.Tania Robaina
Asesora tributaria
CIlU

DECRETO 38/014

Articulo 1°.- SustitUyase el inciso cuarto del articulo
64° del Decreto N° 150/007 de 26 de abril de 2007,
por los siguientes:

"Quienes obtengan rentas comprendidas en la Cate-
goria Il (Rentas del Trabajo) del IRPF y tributen IRAE
por haber ejercido la opcidn, y quienes estén compren-
didos en el literal A) del articulo 3° del Titulo que se
reglamenta por las rentas puras del trabajo que obten-
gan, aplicaran obligatoriamente la siguiente escala:

Mas de Hasta Porcentaje
ulo Ul 2.000.000 48 %
Ul 2.000.000 Ul 3.000.000 60 %
Ul 3.000.000 en adelante 72 %

Quienes obtengan rentas comprendidas en la Cate-
goria | (Rentas del Capital) del IRPF vy tributen IRAE
por haber ejercido la opcién, y quienes estén com-
prendidos en el literal A) del articulo 3° del Titulo que
se reglamenta por las rentas puras del capital que
obtengan, aplicaran obligatoriamente el porcentaje
correspondiente al primer tramo de la escala esta-

blecida en el inciso anterior!”

Articulo 2°.- Quienes obtengan rentas puras de
trabajo y hayan optado por tributar el IRAE, podrén
dejar sin efecto dicha opcién para los ejercicios ini-
ciados entre el 1° de enero y el 31 de diciembre de
2014, aungue no hayan transcurrido tres ejercicios

en los plazos y condiciones que establezca la Direc-
cion General Impositiva.

Articulo 3°.- Sustitiyase el literal b) del inciso terce-
ro del articulo 61° del Decreto N° 150/007 de 26 de
abril de 2007, por el siguiente:

“b) Los restantes gastos admitidos, por el exceden-
te que surja de deducir a dichos gastos la suma de
los siguientes conceptos:

- EI30% (treinta por ciento) de los servicios mencio-
nados en el literal a), prestados a la sociedad por sus
socios, actuando en forma individual o societaria, en
tanto las rentas correspondientes a dichos servicios
estén gravadas por el Impuesto a las Rentas de las
Personal Fisicas.

- Los porcentajes que se determinan de los ser-
vicios mencionados en el literal a), prestados a la
sociedad por sus socios, ya sea en forma individual
0 societaria, en tanto las rentas correspondientes
a dichos servicios estén gravadas por el Impuesto
a las Rentas de las Actividades Econdmicas vy liqui-
den el impuesto sobre base ficta de conformidad
con la escala establecida por el articulo 64 del pre-
sente Decreto:

i) primer tramo 52% (cincuenta y dos por ciento);
ii) segundo tramo 40% (cuarenta por ciento); y
iii) tercer tramo 28% (veintiocho por ciento).

Articulo 4° - Lo dispuesto en el presente decreto
rige para ejercicios iniciados a partir del 1° de ene-
ro de 2014.

A partir de este decreto y del afno 2014, aquellas em-
presas inmobiliarias que optaron por tributar IRAE, y
lo hagan en forma ficta deberan cambiar la escala de
ingresos y porcentajes de acuerdo al articulo prime-
ro. Vale decir que no regirad el 48% como porcentaje
fijo para el célculo de la renta bruta, sino que exis-
tirdn tres escalas diferentes. De esta forma regira
una tasa bruta de IRAE del 12%, 15% vy 18%. A las
mismas se les podra deducir los sueldos de duenos
0 socios por los cuales tenga actividad y aportes
efectivos al BPS.

Igualmente, y como diferencial a la normativa de
opcion de impuestos, debido a este cambio, quien
optd por IRAE podréd revertir la situacion en el ano
2014, a pesar de no haber transcurrido tres afnos
desde la misma.

Esto no regira para rentas puras de capital tal como

lo establece el articulo 2.



EVENTO DE COLONIA DEL SACRAMENTO:

ARRENDAMIENTOS

El sabado 3 de mayo, desarrollamos esta Jornada de Capacitacion (en 9
horas) en esa hermosa ciudad (salones del Hotel Radisson).

Nuestro brillante y veterano docente, Dr. Alberto
PUPPO, abordé el siempre interesante tema de
ARRENDAMIENTOS URBANQS, con su proverbial
profundidad, amenidad y simpatia.Y ello, lo transfor-
mé en un verdadero TALLER PRACTICO.

Mas de 25 operadores inmobiliarios de la zona y ale-
danos, se dieron cita para comprender mejor la com-
pleja ley de Arrendamientos (y sus modificaciones),
ya que este tema, obviamente, interesa y preocupa
mucho, para llevar adelante mejor la gestion inmo-
biliaria en esta area. La practica correcta no puede
desarrollarse sin buenos conocimientos béasicos (ci-

mientos tedricos).

Por las expresiones de los asistentes, podemos con-
cluir que han quedado plenamente conformes con
dicho seminario, ya que descubrieron y aclararon
una serie de aspectos clave, respecto a ese tema
fundamental.

Esta misma tematica, la estaremos desarrollando
dentro de un par de meses, en PAYSANDU y qui-
zas luego en otros departamentos, donde despierte
un genuino interés. Siempre sugerimos a nuestros
asociados del interior a que organicen este tipo de
“Seminarios Itinerantes’ en coordinaciéon con otras
camaras de departamentos vecinos. Eso permite

abaratar costos y multiplicar el aprovechamiento. En

el caso ya proyectado, esperamos la asistencia de
colegas de Salto, Soriano, Rio Negro, etc.

Invitamos entonces a los colegas del interior a ma-
nifestar sus inquietudes, respecto a este tema o
quizas otros, por ejemplo: ventas, negociacion, mar
keting, tasaciones, tributos, etc. Tanto esta revista,
como el I.C.I.U. siempre estan abiertos.

)
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RNADA RIOPLATENSE DE CAPACITACION
BILIARIA: “MARKETING, VENTA'Y
GIAGION™ (LA TORRE Y TORTORELLA)

El 5y 6 de junio, hemos organizado la tercera edicion de las Jornadas
Rioplatenses, esta vez con el Lic. Jorge La Torre (Argentina) y el Dr.
Alfredo Tortorella (Uruguay), quienes abordaron alternadamente la amplia
tematica del titulo. El docente argentino, venia con altas credenciales,
que las supo verificar en el aula, en forma brillante y a la vez amena.

Fueron 15 horas intensas en dos jornadas, a las cua-
les asistieron 30 privilegiados, que pudieron asimilar
las ideas innovadoras desarrolladas por los docen-
tes, ademas de sus sugerencias pragmaticas, en pro
de mejorar nuestra gestion cotidiana.

Plantear ideas novedosas en estos temas no es fa-
cil. Requiere de los asistentes una gran receptividad:
apertura de espiritu y de cabeza, gran flexibilidad. Y
también, genuinas ganas de innovar, para combatir
(y quizas erradicar) algunas malas practicas que vie-
nen sucediéndose en este mercado (ejemplo: el no
tomar las propiedades a la venta en un régimen de
EXCLUSIVIDAD). La participacién interactiva de los
asistentes demostroé, claramente, que asi fue.

Construir mejores opciones practicas, depende de
comprender las ventajas de asumir una nueva vision;
esto es, un cambio de éptica y de valores, para asi
consolidar el proceso de PROFESIONALIZACION,
en el cual, tanto la C.I.U., como su brazo ejecutor, el
Instituto de Capacitacién, estan embarcados desde
hace décadas.

Dr. Alfredo Tortorella y Lic. Jorge La Torre

Recordemos que estos temas habian sido los mas
votados en la encuesta que habiamos planteado
a nuestra masa social, en los meses de febrero
y marzo de este ano. Sin embargo, la asistencia
fue inferior a la esperada, teniendo en cuenta la
importancia capital de los temas abordados y es-
pecialmente la categoria internacional del evento
y del docente invitado.

Muchos colegas en las semanas previas nos habian
llamado para manifestar su dificultad de concurrir,



dada la “pesada y larga carga horaria” del evento. A
todos ellos, les hemos manifestado que: resulta im-
posible resumir y compactar ain mas estos temas,
tan amplios y diversos, que ademas suelen gene-
rar intercambio fecundo de los diversos puntos de
vista. Sabemos que la premura de los tiempos que
corren nos viene acostumbrando a algunas charlas y
conferencias muy breves, pero que tampoco tienen
profunda significacion por ser demasiado sintéticas
0 esquemadticas. Lamentablemente, dichos simpo-
sios 0 mesas redondas, de dos o tres horas, en las
cuales hablan 4 o 5 expositores, dan visiones frag-
mentarias y muy elementales (light) respecto a los
temas abordados, salvo que sean referidos a sélo
un pequeno punto o problema-foco. A veces, lo de-
masiado sintético no pasa de ser una simple patina
o barniz, salpicando levemente algunos conocimien-
tos o novedades. No es lo mismo comer un pancho,
parado o corriendo por la calle, que sentarse en un
buen restaurante a la carta... Por mas que los tiem-
pos apremien, debemos tener en cuenta que los
resultados son también radicalmente diversos. Lo
esencial pasa por comprender que no es una “pérdi-
da de tiempo’ sino la MEJOR INVERSION!

Queremos felicitar a quienes sacrificaron una jor-

nada y media de su habitual trabajo para obtener
nuevas y valiosas herramientas, que les permitira
trabajar luego con un mayor grado de excelencia. Y
ademads, agradecer la confianza por apostar a ello,
en este periodo de cierta “quietud” del mercado.
Los periodos de quietud son los méas propicios para
“recargar las pilas” y asf, pertrecharnos mejor para
cuando haya que entrar en la dura accién, con mayor
dinamismo y efectividad.

Las muy altas calificaciones (record para el I.C.I.U.)
que los propios asistentes adjudicaron a los docen-
tes, demuestran claramente que este seminario in-
tensivo les resulté muy provechoso y fecundo. En-
tonces, queda claro que, esta es la ruta, por la cual
debemos seguir transitando, todos.

TRATAREMOS DE REPETIR ESTE EVENTO PARA
MAS SOCIOS, ESTE MISMO ANO.

...Siempre que ustedes asi lo soliciten.



En los cursos sobre tasaciones que periédicamente, y con los mejores docentes
de la region, dicta el Instituto de Capacitacion Inmobiliario Uruguayo, los antecedentes
y las variables por las que un bien cuesta "tanto”, son motivo de estudio y analisis.
Llegar al precio correcto, es un desvelo por el que permanentemente se profesionalizan
nuestros operadores inmobiliarios asociados.

Para que a tu propiedad, jamas la tasen... a vuelo de pajaro.

CAMARA INMOBILIARIA
URUGUAYA
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Imaginate ser propietario
solo con el 15% del valor de la casa*

Préstamos
Hipotecarios

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

HSBC <»

*Corresponde al valor del mercado. Producto sujeto a aprobacidn credivicia. Valides hasta el 31 de julio de 2014.

HSBC Bank (Uruguay) S.A. se encuenira supervisado por el Banco Central del Uruguay. Por mds informacidn: www bewgub.y,
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