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f Editorial

Con la mirada en 2018

Tenemos la mirada puesta en 2018.
El afio 2017 la Camara Inmobilia-
ria Uruguaya (CIU) tuvo varias no-
vedades para celebrar, y en estas
lineas podriamos recordar quizas
al mayor de los hitos anuales, que
sin duda fue la conmemoracion de
los 30 afios de su creacién como
institucion, removiendo con ello
emociones profundas y recuerdos
imborrables de los pioneros, de los
veteranos de todas las horasy de los
gue apostaron a ser empresarios
aun contra toda esperanza, en la
conviccion de que ese era el mejor
camino a elegir.

En 2017 se cerrd un afio donde se
produjo una transicion sin traumas
en la conduccion gremial, en el en-
tendido que dentro de la institucion
nunca nadie comienza desde cero,
sino que siempre serecibe un legado
para cuidar y acrecentar.

Fue un afio en el que apostamos,
unavez mas, por una mayor profe-
sionalizacion de los colegas, con el
dictado de cursos con expositores
locales y extranjeros sobre temas
relevantes para la profesion, retoma-
mos el impulso para lograr de una
buena vez la aprobacion definitiva
dela Ley del Operador Inmobiliario,
e iniciamos un ciclo de acuerdos
estratégicos con otras instituciones,
pensados en lograr beneficios para
elasociado dela CIU.

Con la esperanza de la consoli-
dacion de la CILA, a nivel Latam,
apostamos a que nuestros asocia-
dos comiencen a incursionar en
negocios internacionales.

Y asi podriamos seguir describiendo
lorealizado en 2017,y mencionar lo

quesevioylo que no, pero estavez
gueremos invertir el razonamientoy
reflexionar sobre lo que viene.

Estan los que cierran el afio viejo y
estan los que abren un nuevo afio, y
este Ultimo es nuestro caso porque
vivimos en una época dinamicay de
desafiantes perspectivas, frente ala
cual debemos procurar alternativas
oportunas e inteligentes.

Por eso, antes de agotarnos en la
nostalgia de lo realizado, preferimos
pensar en el porvenir, en los desafios
que estan tras la invisible franja del
horizonte donde se esconden las
incognitas que estan al llegar.

Este nuevo afio viene con un men
cargado de incertidumbres al que
debemos aportar respuestas, pero
también -y por fuera de la coyuntu-
ra- deberemos llevar adelante los
nuevos desafios que esta Comision
Directiva se planted al ser electa.

Deseamos que 2018 sea un afo de
realizacionesy de buenos negocios,
sinolvidar que el mar puede ser cal-
mo, como indican algunos augurios,
o proceloso seguin otros, pero en
todo caso, de aguas inciertas como
las que se navegan durante un afio
que comienza.

Tenemos la mirada puesta en el afio
gue comienza, porque sabemos que
el futuro debe ser construido con
esmero y dedicacién.

Pero también afincan alli, porque
nos esperan grandes oportunidades.
A este desafio estamos abocados.

Para toda la familia inmobiliaria,
un gran 2018.

Wilder Ananikian
Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya



f Brasil - Jodo Teodoro Da Silva

Perspectivas
inmobiliarias en Brasil

egun el presidente de

la Asociacién Brasilefia

de Entidades de Crédi-

to Inmobiliario y Ahorro
(ABECIP), Gilberto Duarte de Abreu
Filho, el financiamiento inmobi-
liario para la compra de viviendas
con recursos de los cuadernos de
ahorro, en 2018 debe crecer cer-
ca del 15% con la liberacién de
cerca de RS 45.000 millones en
crédito (aproximadamente US$
13.561:569.000, al cambio cotizado
por el Banco Central do Brasil, al
15.12.2017).

Sin embargo, el crédito para la
construccion de nuevos emprendi-
mientos debe seguir siendo lento,
debido a las existencias alin consi-
derables. El Programa “Mi Casa Mi
Vida”, que atiende a consumido-
res de bajos ingresos, financiado
condinero del Fondo de Garantia
por Tiempo de Servicio (FGTS),
represento cerca del 77,7% de los
lanzamientos inmobiliarios entre
2008y 2017, seglin encuesta de la
Asociacion Brasilefia de Incorpo-
radoras Inmobiliarias (ABRAINC).

Los emprendimientos de medio
y alto estandar, representaron el
20,7%, en tanto que losinmuebles
comerciales e industriales repor-
taron el 1,6%.

La perspectiva, por lo tanto, es
que cerraremos 2017 con la con-
cesion de cerca de RS 157 mil mi-
llones en financiamiento inmo-

biliario (aproximadamente US$
47.314:807.400).

Si consideramos que se espera
para 2018 un crecimiento de cer-
ca del 15%, entonces tendremos
financiamiento en torno a R$ 203
mil millones (aproximadamente
USS$ 61.177:744.600).

Todo ello sin contar las ventas
con recursos propios, que toda-
via representan en Brasil cerca del
35% del movimiento del mercado
inmobiliario.

Un movimiento total, por lo
tanto, de unos R$ 287 mil mi-
llones (aproximadamente US$
86.492:673.400).

La expectativa de crecimiento se
confirma al ver que el precio del
metro cuadrado ha aumentado,
aunque timidamente, lo que re-
presenta un incremento de la
demanda.

Subid 0,03% en noviembre de
2017, segun el indice Fipe/Zap,
alcanzando el valor del metro cua-
drado medio de RS 7.632,00 (USS
2.300) en los grandes centros ur-
banos, con el precio maximo de R$
8.736,00 (US$ 2.632) en S30 Paulo,
capital, y minimo de R$ 4.861,00
(USS 1.465) en Sdo Bernardo do
Campo, SP.

Considerando que la crisis politica
reinante en Brasil se ha enfriado

bastante, desde que laCamarade
Diputados archivo por segunda
vez las denuncias contra el Pre-
sidente Temer, eso indica que
el mandatario debe concluir su
mandato a finales de 2018.

Con ello, el primer mandatario
podra implementar buena parte
de las reformas propuestas, de
manera que podemos decir, con
relativa seguridad, que la crisis
brasilefa ya es cosa del pasado. m




Joao Teodoro Da Silva
Comenzé su carrera
inmobiliaria en 1972y
actualmente es Gerente
de la Industria de la
Construccién en Curitiba
(PR). Licenciado en Derecho
y Ciencias Matemdticas, era
profesor de matemdticas,
fisica y dibujo en la PUC /
PR. Es técnico en Edificios

y Procesamiento de Datos
y cuenta con varios cursos
de extension universitaria
de la Fundacion Gettilio
Vargas. Fue presidente de
CRECI - PR durante tres
periodos consecutivos,
presidente de la Union de
Parand Realtors 1984 - 1986
y director de la Federacion
de Comercio de Parand.

En Cofeci actua desde 1991,
cuando empezé a ocupar el
cargo de asesor federal, y
es presidente desde 2000.

El financiamiento inmobiliario para
la compra de viviendas con recursos
de los cuadernos de ahorro, en 2018

debe crecer cerca del 15%.




V4 Argentina - Jorge Aurelio Alonso

Asociatividad,
para optimizar
resultados

Estamos enfrentando

un ciclo de cambios
estructurales que inciden
en el ejercicio de la

actividad inmobiliaria.




[ nuevo cddigo civil -que

presenta nuevas figuras

juridicas- se deben con-

siderar lasimplicancias
de las reformas que promueve el
gobierno nacional, que alcanzan
a los regimenes impositivos; eco-
ndémicos-financieros; educativos
y jubilatorios.

Si bien atin deben ser promulgadas
por el Poder Legislativo, modifi-
caran las vigentes. A ello hay que
incorporar el lanzamiento de lineas
de créditos hipotecarios, con una
diversidad de variantes, originando
la necesidad de estar actualizado
para enfrentar mayor cantidad
de consultas y tomar decisiones
acertadas.

Y mas recientemente debemos
incluir las nuevas normas sobre
el régimen de alquileres, que mo-
difica sustancialmente el rol del in-
mobiliario en estas circunstancias.
Mientras tanto, en la sociedad se
manifiestan otras preferencias o
prioridades.

El modernismo la pone frente a
nuevas decisiones: habitaciona-
les; tiempo del ocio; inversion vs.
ahorro; factores ecolégicos; ele-
mentos de comunicacién; cuidado
de la salud; proyeccién laboral/
profesional.

Pareciera que la experiencia, el co-
nocimiento, la facilidad de comuni-
cacion, aparecen como insuficien-
tes para un aceptable desempefio.
Las mentes de obra reemplazan a
la mano de obra.

De este modo, el sector inmobi-
liario ingresa en ciclo de gestion
con una dinamica que exigira es-
tar altamente preparados. Todo
se complejiza. Todo se modifica.

¢No sera momento entonces
de apelar a la asociatividad?

Aquella que se encuentra en las
Camarasy Colegios con sus asocia-
dos, brindandoles asesoramientoy
-en informacion interpares- mayor
conocimiento por experiencias.

0 la que permite ampliar el ofreci-
miento en el mercado de deman-
da, mediante el sistema de redes
inmobiliarias.

0 la que emplean las empresas
internacionales con el objetivo de
ganar mercados; optimizar rentabi-
lidad o beneficiar a consumidores/
usuarios.

La asociatividad, sin dejar de lado
la autonomia de las empresas par-
ticipantes, posibilita la resolucion
de problemas comunes tales como:
aprovechamiento de energias, re-
duccidn de costos, facilita el ac-
ceso a la tecnologia, mejora del
posicionamiento en los mercados,
posibilita el acceso a mercados de
mayor envergadura, optimiza la
capacitacion de los recursos huma-
nos, incrementa la productividad,
permite acceder a recursos mate-
riales y humanos especializados,
abre al desarrollo de economias de
escala, amplia la disponibilidad de
informacion, permite la captacion
de recursos financieros, mejora la
posicion frente a los standares de
calidad, otorga ventajas competi-
tivas, mejora las posibilidades de
negociacion con clientesy provee-
dores, entre otras.

En definitiva, asociatividad es un
estilo de gestion empresaria al-
tamente ventajoso que obliga al
renunciamiento de los “persona-
lismos” y a una apertura mental
constante.

Profesor Jorge Aurelio Alonso

Director del Departamento de Capacitacion
Empresarial de la Universidad de Ciencias
Empresariales y Sociales (UCES) y Profesor de
sus Programas.

Director de la Cdtedra Espafia de la citada
Universidad.

Asesor Académico del Instituto de
Capacitacion Inmobiliaria de la Cémara
Inmobiliaria Argentina y Profesor titular
de diversas asignaturas del Area Técnica
Comercial.

Consultor en retail marketing.
Consultor en drea comercial inmobiliaria.

Profesor invitado en las Universidades
Nacional de La Plata; Ciencias Empresariales
y Sociales (UCES) y Del Salvador (USAL).

Conferencista sobre temas referentes al
mercado de productos de consumo masivo,
al sector inmobiliario y al de Administracion
de Consorcios en Congresos Nacionales

€ Internacionales realizados en Buenos
Aires; Cordoba; Montevideo y Punta del Este
(Uruguay); Santiago de Chile; Porto Alegre
y Curitiba (Brasil); Asuncion (Paraguay) y
Cartagena de India (Colombia).

Consultorias en supermercados de Buenos

Aires; Cordoba; Entre Rios; Santa Fé; Neuquén;

Formosa.

Consultorias en inmobiliarias de CABAy
Suburbano.

Autor del libro Marketing inmobiliario
aplicado - Ediciones BRE, Afio 2007.

Co-autor del libro Principios de la Gestion del
Administracion de Consorcios (2da. edicion
actualizada) - Ediciones BRE, Afio 2016.

Co-autor del libro Principios de la Gestion
del Administracion de Consorcios - Ediciones
BRE, Afio 2008.

Co-autor del libro Principios de la gestion
inmobiliaria, Ediciones BRE, Septiembre 2006.

Autor de innumerables articulos de su
especialidad publicados en distintos medios
grdficos.

Diploma de Honor otorgado por la Cdmara
Inmobiliaria Argentina - Afio 1981.

Desiderata conferida por la Federacion de
Autoservicios, Supermercados y Afines de
la Provincia de Buenos Aires al cumplir 25
afios de colaboracion en la formacién y

capacitacion de sus asociados - Afio 2003.

Reconocimiento de la Cémara Inmobiliaria
Argentina por la “invalorable dedicacién en la
formacion de profesionales inmobiliarios” -
Afio 2016.

Reconocimiento de la Casa de Madrid por “su
aporte a la difusion de la cultura hispano-
argentina” - Afio 2010.

Medalla de la Hispanidad otorgada por

la Federacion de Sociedades Espariolas

de Argentina y la Asociacion Patridtica y
Cultural Espariola de Argentina por el aporte
al sostenimiento de la cultura hispano-
argentina - Afio 2015
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f Ruben Alvarez « Operador Inmobiliario. Director de Estudio Ruben Alvarez

Direccidn
Nacional de
Catastro-fe

El mundo moderno nos ofrece en
tiempo real, cualquier aconteci-
miento y/o evento que se produce
en diferentes partes de nuestro
Planeta.

Tal es asi que realizamos confe-
rencias online, y la informatica
nos trasladay permite -entre otras
innumerables cosas- ver nuestras
cuentas bancarias, realizar movi-
mientos entre cuentas propiasy
de terceros, ingresar en el proce-
so de los expedientes judiciales,
y seria interminable enunciar la
enorme gama de posibilidades
existentes.

Hoy la dinamica del mundo exige
agilidad, las empresas se perfeccio-
nany se adecuan constantemente
a los tiempos modernos, y quien
no lo haga quedara en el pelotdn
de los rezagadosy sin poder entrar
en la proxima competencia.

Pero ahora voy a referirme al mos-
trador de nuestras oficinas publi-
cas, en donde manda la lentitud, el
tranco de pollo, la promesa de que
“calculo que va a quedar para...,
del “no tenemos personal, en esta
seccién; apenas somos dos”.

En forma puntual, me estoy refi-
riendo al departamento de Pro-
piedad Horizontal de la Direccion
Nacional de Catastro.

En nuestro sector es muy comun el
fraccionamiento que habilitan las
leyes Nos. 10.751, 14.261y 18.795,
permitiendo la independencia de
las construcciones existentes en
un “padroén Unico” y de esa forma
poder enajenar algunas o todas las
unidades resultantes, sin perjuicio
de aquellas otras construcciones
nuevas que se edifican dentro de
ese marco normativo.

En barrios modestos de nuestra
capital, por las décadas de los afios
cincuentay sesenta especialmente,
aquel obrero jornalero de alguna
textil o curtiembre, o de cualquiera
otra fabrica (que ya no existen),
ademas de haberse autoconstruido
suvivienda en el terreno que com-
pré a plazos, también construyd en
el fondo del mismo un pequefio
apartamento y en algunos casos,
otra vivienda secundaria de carac-
teristicas sencillas.

Ello le permitié ampliar sus in-
gresos, recibiendo una pequefia
renta por el alquiler de las mis-
mas. Pero un buen dia, la familia
por necesidades econémicas o
por cualquier otra razén, decidié
vender la unidad de su fondo, que
tiene suingreso independiente, al
igual que los servicios urbanos y
que relnen todas las exigencias
que lanorma requiere para su frac-
cionamiento, dentro del régimen

de Propiedad Horizontal.

Ingeniero Agrimensor mediante, se
procede técnicamente con el inicio
de las gestiones muy rapidamen-
te, hasta su ingreso a la Direccion
Nacional de Catastro (departa-
mento de Propiedad Horizontal),
en donde comienza el drama del
“transporte a traccion a sangre”y,
en el mejor de los casos, en “carro
de cuatro ruedas”.

Pueden pasar tres, cuatro, cincoy
hasta doce meses para autorizarse
un fraccionamiento de Propiedad
Horizontaly expedir las respectivas
Cédulas Catastrales.

Senores directores, autoridades
competentes, ello no es posible y
hay casos muy puntuales de extre-
ma necesidad, que generalmente
se producen en familias de escasos
y modestos recursos.

A ellos hay que apuntar con pre-
ferencia, pero todos deben ser
atendidos como lo requiere los
tiempos modernos. La presencia
de funcionarios que se autopresu-
men omnipotentes, con conductas
autoritarias, deben ser corregidas
de inmediato.

El ciudadano comin lo exige; el
sector inmobiliario, en particular,
también. Hasta la proxima. |
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30 aflos de la CIU

El lunes 27 de noviembre la
Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) organizé en el Club de Golf
un cocktail conmemorativo de
los 30 afios de creacidn de la
gremial que nuclea a operadores
inmobiliarios de todo el pais.

Una noche agraciada porun clima
bondadoso y el espectacular
paisaje obsequiado por la entidad
donde se realizé el encuentro,
fueron el marco que dio encuadre
a una celebracidén que convocé a
socios fundadores de la gremial,
a los actuales asociados y a
los patrocinadores del evento,
quienes brindaron por la vigencia
y el crecimiento de la institucion.
Con el protocolo que la hora
merecia, el maestro de ceremonia
presento a la institucion.

“La Camara Inmobiliaria Uruguaya
es una organizaciéon que, como

su nombre bien lo indica, redine
a operadores inmobiliarios de
todo el territorio nacional, y un
27 de noviembre del afio 1987,
exactamente hace 30 afios, un
pequeiio y visionario grupo de
empresarios del sectorinmobiliario
cred una institucion que hoy
relne a centenas de asociados y
camaras delinterior, con infinidad
de iniciativas destinadas al
crecimiento del negocio de bienes
raices en el pais”.

En otro parrafo del ceremonial,
indicé que el espiritu institucional
fue el de crear “una entidad
gremial sin fines de lucro,
orientada a consolidar nuestra
actividad comercial sobre los
pilares de las reglas claras y la ética
profesional”,y en el entendido de
que nacia con ella “una entidad
reguladora para los operadores
del mercado inmobiliario”.

5
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Palabras de Ananikian

El mensaje principal de la noche,
quedd a cargo del actual presidente
de la CIU, Wilder Ananikian, quien
expres6 que aquella era “una no-
che de emociones dispersas”y “de
reflexiones atrevidas”, puesto que
la gremial habia logrado a lo largo
de tres décadas, reunir “a lafuerza
mas pujante de un empresariado
inmobiliario”.

“Vivimos en una época bisagra
entre dos formas de encarar nuestro
negocio, y si bien no debemos
abandonar la forma tradicional,
la que nos ensefiaron nuestros
mayores, estamos obligados a
aportar sagacidad para sortear
con éxito los nuevos desafios que
estan por delante. La dinamica

econdmica del pais, en permanente
evolucion, la dindmica financiera,
en permanente mutacion, y las
novedades tecnoldgicas, en
constante novedad, constituyen los
principales desafios paraindicarnos
el camino a construir”.

Con la mirada puesta en el largo
plazo, Ananikian fue muy franco.

“No nos equivoquemos: el que diga
que el camino ya esta trazado, esta
leyendo el diario de ayer. El futuro
esincertidumbrey oportunidades;
es riesgo y oportunidades; es un
camino que desconocemos y que
debemos recorrer”.

“Estamos convencidos que el

empresariado inmobiliario debe ser
audazy desafiante; debe adaptarse
alanovedady construirun negocio
basado en un nuevo formato y debe
prepararse para lo que alin no se
cred, pero sin miedo a lo nuevo”.

Recordo la necesidad de lograr la
aprobacion de Ley del Operador
Inmobiliario, ain a estudio en
los anaqueles del Legislativo,
preparar a los colegas “en las
nuevas formas de comercio que
esta transformando al mundo”, y
“forjar lideres empresariales que
conozcan la exacta proporcion de
labebida viejay los licores nuevos”.

Y termind sus palabras, invitando a
los presentes “a festejar el futuro”.
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uego del mensaje, se

convocaron al estrado

a los socios fundadores

de la CIU presentes en
la ceremonia, y de inmediato
el homenaje fue para los nueve
presidentes de la gremial, siete
de los cudles estaban presentes
en la sala.

Asi pasaron al estrado don Julio
Cesar Villamide, el doctor Juan
José Fraga, el sefior Santiago
Alonso, el sefior Pedro Gava,
el rematador Gabriel Conde y
el sefior Wilder Ananikian, y se
realizd una especial mencién para
don Néstor Scavinoy don Roman
Vizintin, ambos presidentes de la
gremial ya desaparecidos, pero
siempre bien recordados.

Recuerdos

a granel

En la ceremonia se proyecté
un emotivo video con ribetes
afectivos poderosos, referido a
la viva institucional de la CIU en
las tres décadas transcurridas.

Como parte de un homenaje pre-
parado para los socios fundado-
res, el actual presidente de la CIU,
Wilder Ananikian, invité al estrado
al primer presidente de la gremial
alli presente, don Julio Villamide,
adejar palabras alusivas a la crea-
cion de la gremial.

En su breve presentacion, relatd
aquel 27 de noviembre de 1987 a
través de una convocatoria reali-
zada en la revista “Propiedades”,
entonces la Unica publicacidn
especializada del sector y que
él dirigia, se pidié un encuentro
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de inmobiliarios en la Hosteria del
Lago, y concurrieron mas de dos
centenares de empresarios del ru-
brointeresados en dar muestras del
urgente interés en crear una gremial
que los nucleara.

Asinacié la CIU, relatd Villamide, de
una necesidad perentoria que en
estas tres décadas se ha intentado
satisfacer, mas alla de la cambiante
agenda de coyuntura.

Ananikian anuncié que en la
proxima asamblea de la CIU, se
propondra que se resuelva designar
a Villamide como socio honorario
de la entidad, en homenaje a su
prolifico accionar gremial.

Otro de los homenajeados especia-
les de la noche fue el doctor Alfredo
Tortorella, reconocido por su exten-
so aporte ala tarea de formacion de
los nuevos inmobiliarios, a quien
también se propondra en la préxima
asamblea de CIU su designacion
como socio honorario de la entidad.

En una breve oratoria, el homena-
jeado expresd la importancia de
disefiar novedosas estrategias de
venta, de la mano de las nuevas
tecnologias, pero sin jamas perder
el papel de confianza con el cliente
de que goza el inmobiliario.

Otro de los homenajeados de la no-
che fue don Ruben Alvarez, inmo-
biliario que estuvo entre los socios
fundadoresde CIUy cuya empresa
este afio cumplié su primer medio
siglo de existencia, lo que se reflejo
también en una breve oratoria suya.

Durante el encuentro también se
homenajearon a la pasada directiva
y a la actual. Ananikian destaco la
permanente colaboracion de los pa-
trocinadores del evento, el matutino
El Pais y el Scotiabank, a quiénes
agradecié el permanente esfuerzo.

Alfinalizar, el comediante Maxide la
Cruz, quien realizo la presentacion
de un mondlogo humoristico, “de
los 470” que dice tener, y amenizd
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la noche entre risas y anécdotas
picantes.

Se hicieron presentes en esta ce-
remonia dirigentes inmobiliarios
del exterior del pais, de entidades
hermanas, empresarios inmobi-
liarios y dirigentes gremiales de
todos los puntos de la Republica,
personal de los equipos de venta
de las empresas que conforman la
ClUy colaboradores de la gremial
que hacen posible llevar adelante
una actividad noble y asacrificada,
como es la actividad inmobiliaria.

La noche se cerré con brindis ofi-
cialy multiples brindis particulares
entre inmobiliarios que han com-
partido una vida en torno a este
negocio, y una copa grabada con la
conmemoracion de los 30 afios que
cadainvitado se llevé al finalizar el
encuentro fue el recuerdo de esa
memorable noche.

Cumplimos 50 afios
de actividad continuada

Ofreciendo nuestros servicios comerciales, juridicos y notariales.
Administracién y venta de propiedades, siempre en forma exclusiva, con
seriedad y honestidad de procedimientos. Y por sobre todo, con alta
profesionalidad y un prestigio bien cimentado.

Nuestro estudio en el afo de su cincuentenario, agradece a todos sus

“ANIVERSARIO estimados clientes, a sus asesores y consultores, escribanos, abogados,
arquitectos, agrimensores y contadores. A todos los buenos profesionales
escribanos/as, que en el correr de los afos intervinieron en las diversas
operaciones inmobiliarias realizadas.

Estudio Comercial, Juridico y Notarial - :
Negocios Inmobiliarios A los actuales integrantes del estudio y a todos aquellos que pasarony

Administracién de Propiedades dejaron su huella de conducta ejemplar, y a quienes siempre recordamos.

ruhgh’ alvaraz
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# Heraclio Labandera - Periodista, especializado en prensa econémica y financiera

Proyeccién de una temporada excepcional

Un trampolin para
el sector inmobiliario

Una serie de factores combinan para un cocktail perfecto.
Cantidad inusual de turistas, valores inmobiliarios en alza
e inversores que retornan al mercado premium del Real
Estate, se mezclan para convertir a esta temporada turistica
en un trampolin para el sector inmobiliario.




as autoridades turisti-
cas del pais se mues-
tran exultantes ante el
resultado proyectado de
visitantes que se esperan parala
temporada veraniega 2017-2018.

Al momento del lanzamiento
de la misma, alla por octubre,
la ministra de Turismo, Lilidn
Kechichian lanz6 su mantra de
que se esperan “casi cuatro mi-
llones de turistas” para este afio,
y desde entonces el optimismo
se hizo carne de todos los augu-
res econdémicos de temporadas,
que de inmediato se plegaron al
prondstico.

Sin duda que la visita de una can-
tidad cercana a los 4.000.000 de
turistas seria una cifra récord, por-
que superaria por vez primera a la
poblacién nativa del pais, lo que en
otras latitudes se interpreta como un
despegue en las cifras de visitantes.

Si bien hasta no culminar la tem-
porada, esa es una cifra esperada
pero no verificada, no obstante lo
cual es posible que algo asi esté
sucediendo en la materia, a juzgar
por las condiciones de ocupacién
y por elincremento de precios que
se verifican en los arrendamientos
destinados al turismo en algunos
puntos claves.

El actual director general de Tu-
rismo de la Intendencia de Mal-
donado, Luis Borsari, comenté a
“Ciudades” que en este pretem-
porada se advierte en Punta del
Este “un movimiento inusual” de
vehiculos y personas, sumado a
unaimportante tasa de ocupacion
de inmuebles.

La opini6n de Borsari no esimpro-
visada, porque adiestrd su mirada
de las temporadas no sélo como
inmobiliario de profesidn, sino
como presidente de la Camara
Uruguaya de Turismo por nueve
afios, y presidente por seis afios
de la Camara Inmobiliaria de Mal-
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donado, hoy fusionada con otra
gremial en una entidad que retine
a los inmobiliarios de Punta del
Este y Maldonado.

“Hace afios que latemporada en
diciembre viene mejorando, pero
este 2017-2018 estamos viviendo
una pretemporada inusual, con
una enorme movilidad de vehi-
culos y dificultades para circular,
con comercios llenosy previsiones
que nos dicen que tendremos una
afluencia de publico mayor que
las de otras temporadas”, indicé.

Borsari sostuvo que hasta el mo-
mento los niveles de ocupacion
inmobiliarias son altos, con buena
cantidad de reservas hoteleras y
con precios altisimos de alquiler”.

Un detalles que muestra el inte-
rés de la demanda, es que hoy los

turistas no hacen demasiadas dis-
quisiciones a la hora de arrendar.

“A esta altura, hay un altisimo ni-
vel de ocupacién comprometida”,
afiadio.

No obstante ello, sefialé que la
mayor parte de esos arrendamien-
tos se concretaron por via de la
informalidad.

“Se sabe que entre 85% y 90% de
estos alquileres, se concretaron por
fuera del sistema formal”, explico.

En lineas generales sostuvo que
los precios de arrendamiento
son similares a los del afio pasa-
do, con la excepcidn de aquellos
productos de primerisima fila,
que debido a la escasez de la
oferta, aumentaron algo mas los
precios.

Borsari explicé que en materia
de tendencias, lo instalado en el
turista de todo el afio, es tener
varias vacaciones de cortos perio-
dos distribuidos a lo largo del afio.

“El turismo de sol y playa se ha
acortado a sucesivas visitas de
tres, cuatro y hasta siete dias, a
lo largo de todo el afio”, agrego.
Otro aspecto relevante es relativo
a las compraventas.

“La gente opta por la propiedad
horizontal, porque prefiere tener
todo resuelto, y los niveles pro-
medio de precios rondan los US$
3.500 el metro cuadrado, si bien
hay un target que apunta exclusi-
vamente a productos de valores
algo mayores”.

Agregd que si bien todo indica que
sera una gran temporada, reco-



mendd no apresurar conclusio-  es del 100%, para los que abonen  Inmobiliaria Uruguaya y actual
nes. “Por ahora,esunatemporada  sus gastos con tarjetas de crédito  asesor inmobiliario, Julio Villa-

promisoria”, sefiald. emitidasen el exterior,enlosarren-  mide, explic a “Ciudades”, que
damientos de inmuebles hayuna  luego del cambio de gobierno
Oferta competitiva devolucidn del 10,5%, y paraelcaso ~ en Argentina, se detuvo la llega-

de la hoteleria existe un beneficio  da de inversion de aquel origen
Dentro de los “casi cuatro millones  de VA 0%, que directamentenose  al sector inmobiliario nacional,
de turistas” que espera el Ministe-  cobra en la factura final. ya que la legislacion de sincera-
rio de Turismo, se estima que 2,5 miento fiscal argentina, congeld
millones provendran deArgentina,  Tales beneficios, traducidosalgas-  todo avance sobre el ladrillo en
lo que representa 7 de cada 10  toenddlares que generalmentees  esta parte de la Costa del Rio de
visitantes, y el resto sera de otros  la moneda elegida para calcular  la Plata.
paises de la region a los que se  sus costos, completa el abanico
deberan sumar los 300.000 cru-  de ventajas. “Les llevé mas o menos un afio
ceristas que llegaran hasta marzo. acomodar los temas particulares
Quizas esa sea la causa mas ve-  de cadauno, pero ese tiempo ya
Tanto impacto del turistaargentino ~ rosimil para explicar el aumento  ha pasadoy ahora se observa un

serelacionatanto con la“fidelidad”  de las reservasy el precio de los  retorno delinversor argentino en

de estos visitantes con el destino  alquileres. el Real Estate del lado de Uru-

Uruguay, como con las ventajas guay”.

fiscales que el gobierno nacional ~ Vuelven los inversores

acordé para estos viajeros. Pero “En la medida que se recupere la

las ventajas no s6lo alcanzan a  Pero la buena noticia aparece por  economia argentina, también se

los argentinos. otro lado, que no es estrictamente  va a recuperar el ahorro y parte
vinculado al turismo. del mismo va a volver al inmo-

En el caso de la gastronomia la re- biliario uruguayo, como ha sido

baja de costos pordescuentodel VA Elprimer presidentede laCamara  tradicional”, sostuvo. [
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Analisis ¢ De la redaccion de “Ciudades”

| consultor inmobiliario

Julio Villamide sostuvo

que el 2019 tendra mu-

chas menos inquietud
para el negocio inmobiliario, que
en anteriores elecciones. Consi-
dera que ya se conocen todas las
posibilidades y ninguna de las
opciones que puede llegar a ser
gobierno en 2020, va a modificar
la macroeconomia. Aseguré que
ya comenzd a retornar el inversor
extranjero al negocio inmobilia-
rio nacional, pero advirtié que

Ya pasamos
las incertidumbres

Uruguay necesita recuperar su
competitividad frente a una pla-
za inmobiliaria global que pone
presion para ganar espacio.

Con la experiencia de mirar lejos,
Julio Villamide dijo a “Ciudades”
que el afio electoral que se
acerca, no presenta para el sector
inmobiliario las incertidumbres de
anteriores compulsas por elegir
gobierno.

“Yatodos los factores que pudieron
distorsionar las expectativas del
mercadoy de la macroeconomia
son conocidos, y por ello no
esperamos que cuando llegue
el proximo periodo electoral,
sucedan grandes altibajos en el
sector inmobiliario”, dijo.

“En 2019 no veremos nide cercala
caida de actividad que si vimos en
las elecciones de diez afios antes,

cuando la eleccion implicaba la
posibilidad de que José Mujicafuera
presidente, lo que sumado a la crisis
de las hipotecas de 2008, en Estados
Unidos, generd un derrumbe del
mercado inmobiliario”, sefiald.
“Es verdad también, que ese
periodo igual puede no ser tan
neutro como se avizora, pero no
creo que como consecuencia
electoral haya algin cambio
dramatico, por lo tanto no veo que
haya impacto negativo sobre el
sector inmobiliario”, agrego.

Para Villamide, todas las cartas en
materia de politica econémica, ya
estan sobre la mesa.

“No hubo cambios en la macro-
economia ni con la llegada de Mu-
jica, creemos que todos los parti-
dos en Uruguay han seguido por el
mismo sendero, con los altibajos
propios de las externalidades que
se reciben desde el fuera del pais y
los balazos en los pies que siempre
nos pegamos”, sostuvo.

“Incluso la eventual pérdida de
mayorias parlamentarias, en el
caso de que permaneciera la
linea del actual gobierno, no seria
algo dramatico, porque se van a
poner de acuerdo, e incluso las
leyes podran salir mas depuradas
de los efectos radicales que se
pudieron ver en los periodos
del Frente Amplio con mayoria
parlamentaria”.
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“Por eso creo que todas las
incognitas ya estan despejadas”.

Expectativas positivas

Villamide explicé que si bien
los datos del tercer trimestre,
no han sido lo positivo que se
esperaban, en el crecimiento
del PBI el gobierno esta muy
jugado al consumo, y menos
a las exportaciones, lo que
sumado al positivo impacto del
turismo de este afio, se genero
una reactivacion de la demanda
interna que se refleja en la
economia.

Agregd que en la economia todos
los prondsticos coinciden de que
habra un crecimiento del Producto

Bruto Interno (PBI) del entorno del
3%, cifra que no es descabellada, y
estamos ante un afio excepcional
en turismo, lo que representara
una vigorosa inyeccion de dinero
en la economia.

“Pero nos preocupan, la inflacidn
y el déficit fiscal”.

Sostuvo que sobre la inflacidn
pesa la buena nueva de que ésta,
ahora esta dentro del rango meta
del gobierno, luego de muchos
afios de no suceder eso, pero el
déficit fiscal continta suelto por
la pradera.

“El déficit fiscal continta alto,
a pesar del incremento de la
recaudacion fiscal, y eso es un

tema inquietante”.

“Pero fuera de estos dos temas,
lo que mas nos preocupa, y desde
la época de las vacas gordas, es el
problema de tener inversiones de
por lo menos 23% del PBI,y lo que
comenzaria a ser 6ptimo es que
se llegase al 25% del PBI. El pais
estuvo cerca de esta meta en la
etapa final de la construccién de
“Montes del Plata”, pero desde
ahi el porcentaje de inversion
medido en PBI ha bajado y nunca
nos recuperamos. La inversion no
ha parado de caery es el principal
problema que afrontamos, hoy de
caraal2018y2019”

Sostuvo que es importante
buscar vias de reactivacion de




ese fendmeno de captacién de
inversiones.

“Ciertamente, no es la forma de
que las autoridades del Ministerio
de Vivienda han actuado con
la ley 18.795 (de la vivienda
promovida, ndr), donde el ritmo
de presentacion de proyectos ha
caido mes a mes”.

Villamide se preguntd cual es la
alternativa.

“Ienemos que pensar
de que manera
podemos seguir
estimulando el
ingreso de capitales
con fines productivos,
y compitiendo es una
region que cada vez
mas preocupada por
captar inversiones”.

“No nos olvidemos la reforma
laboral hecha en Brasil; la que
estan intentando hacer en
Argentina, por estos dias; la baja
de impuestos en los Estados
Unidos; los atractivos de la
economia en Paraguay, con muy
bajos impuestos; y los esfuerzos
de Chile, para volver a recuperar
un nivel de inversiones altos”,
resefio.

“No estamos solos; competimos”.
“Estamos caros en ddlares, y eso
se esta reflejando en las inver-
siones. Con UPM Il tendriamos la
posibilidad de llegar a 2020 con
un 25% de tasa de inversion, pero
entiendo que faltan los cientos
de pequefios proyectos de dos,
tres, cuatro millones de délares,
gue siempre tuvimos y nos per-
mitirian mantener altas las tasas
de inversion, y no jugarnos a un
solo proyecto”.

Hay un leve

repunte

“El mercado inmobiliario
de Montevideo ha
mejorado en 2017,
partiendo de cuatro
semestres malos, entre

el iltimo de 2014 y el
primero de 2016”, explico
Villamide.

“Esos cuatro semestres malos mostraron
un mercado inmobiliario en recesion, con
caidas en las compraventas, en las hipote-
casy en todos los indicadores en general,
salvo la vivienda promovida”.

“A partir del segundo semestre de 2016 y
el primero de 2017, haido mejorando con
una mejora general de la economia, pero
aun no se han superado los niveles de la
etapa previa. Alin estamos por debajo del
ciclo de actividad del periodo anterior a
estos semestres:, indico.

Villamide estima que el repunte sera leve.

“,Como nos vaya? Dependera de la
evolucion de la economia, pero si en el
bienio 2018-2019 hay un crecimiento
del 3% del PBI, como se pronostica,
tendremos un mercado inmobiliario con
ligera tendencia al alza, con niveles de
actividad nada espectaculares, incluso
por debajo del promedio del actual ciclo
econémico”, concluyo.
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» Continuacion del andlisis de la Redaccion de Ciudades

Volver al texto original

Luego de un periodo de
excepcional incremento en la
actividad inmobiliaria, la ley
de viviendas promovidas esta
ralentizando el mercado por
diversos frenos.

“Es cierto que se han morigerado
muchas de las ventajas fiscales
de Ley 18.795 (de viviendas
promovidas, ndr) y que también
cayo larutina de presentacion de
proyectos, mes ames, de modo que
creemos que lo mejor es retornar a
su texto y reglamentacion original”.

El analista dijo que se procedié a
un reacomodo del espacio urbano.
“Esta norma fue la que motivd que
se presentaran proyectos por miles
de viviendas, en zonas donde el
sector primado no construia hacia
mas de 60 afios. La norma permitio
distribuir mejor la construccion
en el territorio, gener6 una
disminucion de la oferta en la
Costa y por lo tanto, en el stock
de lavivienda en la Costa tuvo un

impacto positivo en el precio de
los alquileres”, sostuvo.

“Pero hubo cambios que modi-
ficaron las reglas de juego y la
construccidn de viviendas por esa
via fue permanentemente dismi-
nuyendo y los cambios positivos
se fueron perdiendo, debido a las
acciones tomadas por el Ministerio
de Vivienda, que cambid las reglas
de juego originales”.

“Esta era una ley que requeria, por
lo menos cinco afios sin modifi-
caciones, y con un horizonte de
20 a 30 afios. Los cambios no se
arreglan en un afio, sino en el largo
plazo, porque las patologias urba-
nas no se solucionan rapidamente.
Y ademas, no hay que olvidar que
esta norma fue fruto de una Politi-
ca de Estado, porque fue aprobada
por unanimidad”, indicd.

“Esta situacion ha llevado los pre-
cios en los apartamentos nuevos
amas de US$ 3.000 el metros cua-

drado, y mas cuanto mas se acerca
uno esta de la primera linea de la
Costa, donde los valores superan
muy por encima ese valor”.

Afiadié que ya “en la segundallinea,
el grueso de la oferta esta entre
US$2.800, US$ 2.900y USS 3.400,
tanto en vivienda nueva como con
poCo uso”.

“En la Costa, los precios estan
entre 20% y 25% por encima de
los de la vivienda promovida en
las zonas centrales y las mejores
zonas. Y se da el caso de que,
aun siendo mas econémica, la
vivienda promovida tiene una
calidad similar o incluso superior
a las de las viviendas nuevas de
inversion privada en la costa,
incluso en arrendamiento”.

Indicé que la incidencia de la
tierra es mayor en la Costa que
en el centro de la ciudad, pero
dijo que la diferencia radica en
las exoneraciones fiscales. ]
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Retorna la inversion de los argentinos

“Las primeras medidas del nue-
vo gobierno argentino, tuvieron
un impacto fuerte sobre mercado
inmobiliario local, porque los in-
versores se retiraron de los tres
mercados preferenciales de ese
publico, que son -en orden- Punta
del Este, Montevideo y Colonia.

La ley de sinceramiento fiscal y
blanqueo de capitales, durante
mas de un afio mantuvo a los ar-
gentinos abocados a solucionar sus
problemas personales”, sostuvo.

“Lo que si han habido, son miles de
tasaciones para blanquear propie-
dades de argentinos en Uruguay,
pero las inversiones nuevas, practi-
camente desaparecieron. Pero una

.
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vez que terminaron los plazos, otra
vez han comenzado a aparece los
inversores argentinos dispuestos
a diversificar sus colocaciones en
el area del Real Estate. Esa es una
tendencia que vino para quedarse,
porque a los argentinos les interesa
desde el punto de vista tributario,
tener inversiones fuera del territo-
rio fiscal argentino”.

Sostuvo que “a pesar de que ahora
hay un proceso de intercambio de
informacion muy fluido en el sector
financiero, no es tan asi en el sector
inmobiliario”.

“La Afip (fisco argentino, ndr) siem-

pre puede solicitar alguna infor-
macion al gobierno uruguayo, a

351"“3%

4342 8886*

través del convenio de intercambio
de informacidn, pero el movimien-
to ha sido escaso en el sector del
Real Estate, siendo mas bien valido
para grandes inversiones donde se
sospecha una determinada defrau-
dacion, pero no para el inversor
medio y medio alto”.

Finalmente indicé que una vez
mas, los inversores de ese pais
estan de regreso en el negocio in-
mobiliario.

“En la medida que Argentina se
siga reactivando, eso va a gene-
rar ahorro, y parte de ese ahorro,
como ha sido tradicional, se va a
volcar hacia el sector inmobiliario
uruguayo”.
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/" Dr. Julio Decaro - Director Ejecutivo de CMI Interser

Si de persuadir se trata

Julio Decaro

Es Doctor en
Medicina, graduado
enl1974enla
Universidad de la
Repdblica (Udelar/
Uruguay) con
Medalla de Oro.
Realizo estudios

en la Universidad

de Harvard, en

el Instituto de
Investigaciones
Mentales (Palo Alto,
California, EEUU.) y
en el Instituto Privado
de Psicologia Médica,
Argentina. Docente
de la Udelary de la
Universidad Catdlica.
Actualmente es
Chairman de CMI
Interser. Autor de
varios libros.

Son pocas las interacciones humanas adavez que usted quie-
ra hacer que otra per-

sona haga lo que usted
importante y en una negociacion, ésta es una quiera que haga, estard

115 articipando de una negociacion.
habilidad clave. particip g

Debo reconocer que negociando,
no hay nada mas persuasivo que
proponer opciones con buen
valor agregadoy en especial, que

organizacionales, donde persuadir no sea
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CUANDO LOS PROBLEMAS
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contemplen los intereses de todas
las partes. No es frecuente que la
gente se resista a propuestas que
los satisfacen.

Sinembargo a la horade proponer,
discutir y de elegir entre varias
ideas, es importante utilizar
criterios de legitimidad, para
sustentarlas.

En nuestro modelo, llamamos
criterios de legitimidad a aquellos
elementos ajenos a la voluntad de
las partes que ayuden a dirimir
diferencias asertivamente,
haciendo que al final, nadie se
sienta “estafado”.

Para ello le
recomendamos:

I.

Utilice patrones independientes:
nos referimos a estandares, valo-
res o precios de referencia en el
mercado, los usos y costumbres
respecto a un tema, los preceden-
tes, las leyes y decretos o la opinién
de terceros neutrales expertos en
un problema.

2.

Use criterios de legitimidad
como espada y como escudo:
cuando proponga algo, afiada
los estandares en los que basa
su propuesta. Por otro lado,
defiéndase de las propuestas
abusivas de la otra parte, pidiendo
que le digan de donde sali6 una
cifra “X” 0 en qué criterios se
sustenta tal o cual idea.



Si bien no hay garantia de
que utilizar criterios de
legitimidad funcionara en
todas sus negociaciones, le
aseguro que, si de persuadir
se trata, siempre serdn mas
efectivos que decir “porque
si, porque se me antoja”, o
“hagase mi voluntad”.

Considere la prueba de la
reciprocidad: busque que en sus
negociaciones se use la misma
vara para medir concesiones o
reclamos de ambas partes. Si
hay una multa por terminar tarde,
considere un premio por terminar
antes.

Manténgase abierto a la razon:
no se deje manipular, no admita
que le metan miedo, que lo hagan

sentir culpable o que lo sobornen;
sin embargo, acepte cuando le di-
gan algo que es justo y razonable;
eso le dard mas poder a usted y
estimulara a la otra parte a res-
ponder de igual manera. Recuerde
ademas que aceptar un criterio
justo, no es cerrar un acuerdo.

Use criterios de legitimidad como
limite: si tiene una buena alterna-
tiva, no acepte propuestas que
considere injustas para ninguna de
las partes; los acuerdos logrados

sobre esas bases no suelen durar. m

upostal.com.uy




/“‘ Juan J. Roisecco « Operador Logistico Corporativo

oy

Fv‘él’}.

i iFipe

L

s |

L e
'
i

!

1
o
o
= ) i

¥

+ —— gt r— G F



Logistica 'y
IMeEercados

Comprender el proceso de la cadena de
suministros (Supply Chain) requiere una
serie de aspectos, particularmente en

estos tiempos de alta seguridad, que se
manifiestan en el proceso de tercerizacion,
fabricacion, transporte (maritimo, terrestre,
ferroviario, aéreo), despacho y recepcion

de mercaderias en aduanas y puertos e
intervencion de mayoristas y minoristas en
el destino final.
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Todos estos procesos requieren
de medidas adecuadas de segu-
ridad, porque cada una de ellas
se encuentra estructurada para
adecuarse a un sitio o proceso
particular en dicha cadena.

En sus origenes, el mercado era
el lugar donde los compradores
y vendedores se encontraban fi-
sicamente, para intercambiar sus
productos alimenticios, prendas
de vestir, ganado o cualquier otra
mercaderia.

Hoy es, evidentemente, un con-
cepto abstracto, es la venta o la
compra de un bien o un servicio,
que ademas esta vacio de cual-
quier referencia geografica.

Hoy, en pleno siglo XXI, nos en-
contramos frente a un mundo
complejo, globalizado, con paises
extremadamente desarrollados,
otros muy poco, con adelantos
tecnoldgicos progresivos, y todo
dentro de una compleja red de
relacionamientos cambiantes y

4

duros, para lograr una insercion
eficaz.

El simple analisis nos muestra
jugadores que aparecen y desa-
parecen, reglas que se imponen
y movimientos que no son detec-
tables.

Hoy vemos cambios dramaticos,
que la globalizacién ha permitido,
y vemos como empresas lideres
en el mundo se especializan en
investigacion, desarrollo y marke-




ting, con productos simbolos de
nuevas sociedadesy, sin embargo,
no producen ni tienen fabricas
propias, y su fuerza internacio-
nal es tan poderosa que negocia
directamente con Estados ciertas
condiciones de produccion.

Alli debemos analizar no sélo cual
es el bien a consumir, sino como
llega al consumidory en qué mo-
mento.

Las actividades logisticas, con-

secuencia y origen de la accion
del comercio, adquieren una di-
mension especial y en ese marco
definido por la imposibilidad de
disociar comercio con logistica, es
vital comprender y utilizar todos
los elementos que interactian
como motor dindmico de esta
actividad.

En la economiatransnacional, las
tradicionales “factores de produc-
cion”, tierra y trabajo , van a ser
cada vez mas secundarios.

El dinero, al haberse convertido
en transnacional y obtenible en
cualquier lugar, no es un factor
de produccién que pueda dar a
un pais una ventaja competitiva
en el mercado mundial.

Las tasas de cambio exterior ac-
than sélo por periodos cortos.

El Management ha aparecido
como factor de producciony es
base en la posicion competitiva.
Sibien los productos del comercio

>
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son importantes, la clave en este
mundo globalizado es la mejor
manera de colocarlo al alcance
del consumidor.

El “cdmo” es entonces esencial
para la validez del producto en
si mismo, pero existen otros fac-
tores que pueden alterar incluso
la mejor opcidn de operacidn co-
mercial: la distancia, el tiempo de
transporte, el tipo de transporte,
el embalaje, el uso de contenedo-
res especificos, la urgencia en la
recepcion, lafinanciacion o la falta
de ella, la capacidad econémica
para el pago de tasas e impuestos,
el uso de documentos Unicos de
transporte o multimodales, etc.

Todos estos factores que permiten
tener una correcta eleccion, son
dificiles y deberan ser manejados
con la seguridad total, que evite
erroresy costos en exceso, ademas
de tomar en cuenta imprevistos
causados por el azar e incorrectas
acciones de manejo que puedan
causar dafios reparables o irre-
parables, y analizar las caracte-
risticas de seguro para cubrir las
operaciones.

Las actividades de Marketing y
Produccién se han concebido du-
rante muchos afios como activi-
dades separadas que, en el mejor
de los casos, han existido dentro
de la organizacion.

Por un lado, las actividades de
produccion han estado tipicamen-
te enfocadas hacia el logro del
objetivo de eficiencia de las ope-
raciones de transformacion fisica
de los productos que se realizan
en la empresa.

Esta eficiencia se lograba, funda-
mentalmente con la estandariza-
cion de productos y la fabricacion
de grandes lotes, tratando de evi-
tar las pérdidas de tiempo que
suponian los cambios frecuentes
en el proceso.

Por otro lado, las actividades de
marketing, bajo presion directa
del mercado, han ido influyendo
para producir un incremento cre-
ciente de productos, intentando
adaptarse a las necesidades de
los clientes.

La falta de coordinacion de estas
dos actividades, ha supuesto un
problema cada vez mas grave para
muchas empresas.

Dentro de la necesidad de resolver
el conflicto entre marketing y pro-
duccidn, el concepto de “logistica”
viene a representar en esta prime-
ra fase, el lazo de unidn necesario
e inexistente entre la demanda
de mercado y las actividades de
produccién de la empresa.

Aunque la idea de que el propé-
sito final del sistema productivo
sea satisfacer las necesidades del
cliente, esto no siempre ha sido
reconocido por todos los depar-
tamentos de la empresa.

Incluso la funcién del marketing,
que es la que esta en contacto di-
recto con el cliente, ha puesto
durante mucho tiempo
mas énfasis en crear la
demanda, que en satis-
facerla posteriormente

en forma adecuada.

Lo cierto es que cada
vez es mas dificil man-
tener la ventaja compe-
titiva Unicamente con
el producto, ya que los
clientes tienen cada vez
mas posibilidades de
obtener productos sus-
titutivos, sobre todo en
los bienes de consumo.

En esta situacidn, el po-
tencial del servicio al cliente
como medio para obtener una
clara diferenciacién, ha sido au-
mentado a medida que el poder
de atraccion de la “marca” como

factor de diferenciacién, ha ido
declinando en los mercados. Esta
tendencia se ha manifestado pri-
mero en los productos de consu-
mo, pero también y posteriormen-
te, en los mercados industriales.

Existen dos factores que han
contribuido de forma especial a
potenciar el papel del servicio al
cliente como arma competitiva en
manos de las empresas:

a) El continuo desarrollo de las
expectativas de los clientes con-
forme iban adquiriendo mayor




La funcién del marketing,

que es la que estd en
contacto directo con el
cliente, ha puesto durante
mucho tiempo mas énfasis
en crear la demanda,

que en satisfacerla
posteriormente en forma
adecuada.

madurez en el consumo de pro-
ductos, con el aumento de la va-
riedad de la oferta.

b) La convergencia de la tecnolo-
gia de los productos, potenciada
por la mayor facilidad de las co-
municaciones, hace que cada vez
sea mas dificil percibir diferencia
entre los mismos.

El cliente puede verse influido por
laimagen del producto y el precio,
pero una vez superados estos as-
pectos, la disponibilidad y el plazo
de entrega se convierten en dos
de los componentes del servicio,
fundamentales para el cliente.

Laimportacion que da servicio al
cliente, acaba por transmitirse en
exigencias para los proveedores.
Esto explica porqué los mercados
industriales han otorgado granim-
portancia al tema de la logistica,
con posterioridad a los mercados

@ -Factura

SE VIENE

FACTURACION ELECTRONICA

Nosotros nos encargamos...

de consumo.

Esta relacidn entre actividades de
produccidny el servicio al cliente
se hace mas evidente cuando las
presiones por reducir los inventa-
rios de distribucion, se agudizan.

Porello, poco a poco se comienza
a percibir la necesidad de coor-
dinar las 6rdenes del cliente con
los flujos de produccién de la
empresa.

En definitiva, el concepto de LOGIS-
TICA confirma la hipétesis de que si
la estrategia de produccién apoya
un marketing diferenciado y co-
herente, con las posibilidades del
sistema se le puede proporcionaral
cliente un servicio mas adecuado a
las necesidadesy a la vez, obtener
costos mas bajos para el sistema
productivo en su conjunto, con la
consecuencia de obtener mayor
porcentaje del mercado. |

info@erpconsulting.com.uy
29011609 /091414015

o Property
-. Gestion Inmobiliaria

O\ cut

UruguayNatural




46

/" Alberto Puppo « Asesor Juridico CIU

Otras peculiaridades en
el precio en el contrato de
arrendamiento urbano

onsiderando que el

tema siempre es exten-

so, vamos a referirnos

nuevamente al precio
del contrato de arrendamiento y
otras particularidades mas a las
anotadas en la anterior edicién de
“Ciudades”.

Considerando que existen situacio-
nes excluidas de lo que se hadado
en llamar “el estatuto”, tenemos lo
siguiente.

1) Situaciones excluidas
(“libre contratacion”)

1.1) La primera situacion de exclu-
sion del sistema estatutario, esta
contemplada en el art. 102, que
“excluye de las disposiciones de la
Ley” a las “fincas construidas con
posterioridad al 2 de junio de 1968”.

Esta exclusion se ve complementa-
da por el compromiso del Estado
de no modificar el régimen de libre
contratacion, reguladaen el art. 2
del Estatuto, que originalmente se
extendio desde el 1/8/1974, luego
al 1/8/1994 y que hoy se ha exten-
dido por sucesivas prorrogas, la
Ultima de ellas establecida por la
Ley 18.996 que extiende la garantia
del Estado de no modificar este
sistema, hasta el 1/8/2034.

Esta causal de exclusion, y nos re-

ferimos a la prevista en el art. 102
de la Ley, tiene la particularidad
de ser objetiva, esto es, que tiene
estricta relacion con el objeto del
arrendamientoy sielinmueble ha
sido construido luego de la fecha
establecida en la norma, no es
aplicable (salvo las excepciones
de garantia y normas de procedi-
miento) la normativa del Estatuto.

2) Exclusiones del art. 28

2.1) El art. 28 del Estatuto, estable-
ce nueve situaciones que segun
anuncia el propio articulo, que no
estan comprendidas en el Estatuto,
lo que podria llevar al intérprete
a pensar que son situaciones de
exclusion del sistema estatutario.

Sin embargo, y este es uno de los
temas que ha provocado mayores
confusiones en quienes actlan en
la esfera inmobiliaria, por lo que
es necesario analizar este articulo
a través de su evolucién historica
para poder desentrafiar su sentido.

Muchas de las situaciones del art.
28 regian ya en la Ley de 1964,
época en que no era posible el
desalojo por el solo vencimiento
del contrato.

En ese momento, solo podia so-
licitarse el desalojo y por ende el
lanzamiento, en aquellos casos

en que existia un incumplimiento
por parte del arrendatario, o en su
defecto a través de los llamados
desalojos “causados”, es decir
aquellos que tenian una causa
muy especifica (ejemplo, Gnica
propiedad del arrendador que so-
licitaba el desalojo para habitar él
mismo la vivienda), por lo que un
examen superficial de la norma
puedeinducirnos en error, ya que
su finalidad era en ese contexto
quitar al arrendatario la estabili-
dad en la finca.

2.2) Esto explica entonces, que las
supuestas situaciones de exclusion
del art. 28 se refieren en algunos
casos solamente a aspectos vincu-
lados al plazo de estabilidad que
tenia el arrendatario en la finca,
sefialando en algunas de esas nue-
ve hipdtesis, casos en que el arren-
datario podia ser desalojado por
no ser aconsejable su proteccion
legal (inquilino pudiente, empresa
extranjera, adquisicion de una pro-
piedad similar a la arrendada por
el propio inquilino, por €j.).

En esas circunstancias, por aplica-
cion del art. 28, cae la proteccion
EN CUANTO AL PLAZO DE PERMA-
NENCIAEN LAFINCAy porende la
estabilidad del arrendatario en el
inmueble, lo que habilitaba his-
téricamente la desocupacién del
mismo.



2.3) Por lo tanto, las situaciones re-
guladas por este articulo 28, refieren
alaestabilidad del arrendatario EN
CUANTO AL PLAZO DE PERMANEN-
CIAEN LAFINCA, y solo unas pocas
situaciones confieren libertad de las
partes en lo atinente a la fijacion del
precio y sus ajustes.

En consecuencia: las exclusiones
reguladas por el art. 28 por su origen
histdrico son todas relativas a la pro-
teccion del inquilino en cuanto al
plazo de permanenciaen lafincay
solo unas pocas que veremos a con-
tinuacion, son causales genuinas
que imponen la libre contratacion
en lo que concierne al precio y la
forma de establecerlo.

3) Situaciones genuinas de ex-
clusion del art. 28 que incluyen
la fijacion del precio y su ajuste,
en forma libre

3.1) El primer inciso del art. 28 esta-
blece que no estan tuteladas por el
Estatuto (reiteramos una vez mas,
con la excepcion de los capitulos
de garantias y normas procesales,
comunes a ambos sistemas):

a) LAS FINCAS PARAVIVIENDA QUE
SEALQUILEN PORTEMPORADA, que
sonaquellas que se encuentran en
las zonas balnearias delimitadas por
los Gobiernos Departamentales,
FUERADE LOS LIMITES DE MONTE-
VIDEO, que no posee a los efectos

de esta Ley, zonas balnearias.

Este inciso se complementa con
lo establecido por el art. 76, inciso
E de la Ley que considera en libre
contratacion, en cuanto al precio,
aquellos contratos en que el arren-
datario sea un Estado extranjero,
organismos internacionales, funcio-
narios o diplomaticos extranjeros,
o funcionarios extranjeros de orga-
nismos internacionales, o contratos
celebrados con empresas extran-
jeras o sus funcionarios, cuando
provengan del exterior, hipétesis en
las que obviamente existe libertad
para fijar y actualizar el precio del
arrendamiento, rigiéndose por lo
pactado por los contratantes.

>
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b) FINCAS ARRENDADAS A ORGA-
NISMOS O EMPRESAS INTERNACIO-
NALES, OFICINAS DIPLOMATICAS Y
CONSULARES.

En esta hipétesis también nos en-
contramos ante la posibilidad de
fijar libremente el precioy la forma
de ajustarlo.

c) A PARTIR DEL 1 DE AGOSTO DE
1976 EL ESTADO, PODER LEGISLA-
TIVO EJECUTIVO, JUDICIAL, ENTES
AUTONOMOS SERVICIOS DESCEN-
TRALIZADOS, MUNICIPIOS, ORGA-
NISMOS PARAESTATALES, CUANDO
SEAN ARRENDATARIOS.

Esta hipdtesis se extiende a ambas
situaciones, en cuanto al plazoy
en cuanto al precio, (a partir de
1/8/1976) enla medida en que por su
propia entidad estos organismos no
requieren especial proteccion legal.

d) También se encuentran en libre
contratacion porinclusion del D. Ley
15.056, aquellas situaciones pre-
vistas en el inciso | del art. 28, que
incluyen aquellos contratos CUYO
ELEVADO PRECIO INICIAL NO JUS-
TIFICA LA PROTECCION LEGAL.

Aqui nos encontramos con:

Contratos de arrendamiento CON
DESTINO A CASA HABITACION Y
OTROS DESTINOS, con precioinicial
PACTADO SUPERIORA 70 UNIDADES
REAJUSTABLES.

Sieldestino esINDUSTRIA O COMER-
ClO, el precioinicial DEBE SUPERAR
LAS 200 UR para que se verifique la
exclusion.

En la hipétesis de este inciso, el pre-
cio inicial elevado justifica que el
legislador no haya considerado a

estos arrendatarios dignos de pro-
teccion en cuanto a la aplicacion
del precio, el que en consecuencia
sera actualizado conforme al pacto
de los contratantes.

e) Situaciones excluidas por el des-
tino del arrendamiento.

El art. 114 del estatuto, incluye fi-
nalmente un dltimo grupo de situa-
ciones que se encuentran en libre
contratacion, inclusive en cuanto
al precio, que derivan de aquellos
destinos que no merecen la protec-
cion del legisladory que encuentran
sus antecedentes en disposiciones
que ya se regulaban en la Ley de
Alquileres de 1964.

Aqui encontraremos destinos muy
diversos que tienen en comin la
falta de proteccion legal. Se encuen-
tran incluidos:



BANCOS E INSTITUCIONES DE CRE-
DITO CASAS DE BAILES PUBLICOS
CASAS DE HUESPEDES O PROSTI-
BULOS CASAS DE DESPACHO DE
BEBIDAS SERVIDAS POR CAMARE-
RAS CASAS DE SPORT

Este es el elenco de los contratos que
en forma excepcional, se encuentran
fuera de la proteccion estatutaria
en su totalidad y, en consecuencia,
admiten la aplicacidon de formas de
ajuste establecidas de comun acuer-
do por los contratantes, y libertad
en cuanto a la forma de actualizar
el precio mientras se ejecuta el con-
trato.

Este elenco de reducidas situaciones
gue examinamos, son las Unicas
en que se puede fijar el precio en
moneda extranjera en forma valida,
conforme lo ha sostenido en forma
unanime la doctrina mas recibida

(nuevamente, Dr. Yamandu Tourné,
Prof. Varela Méndez, Haran Urioste,
entre otros).

Debemosinsistiren que Ginicamente
en estas situaciones, el arrendador
puede apartarse del estatuto y de-
jar de aplicar el coeficiente fijado
por el Poder Ejecutivo para ajustar
el precio anualmente, en la forma
acordada en el contrato.

Esas situaciones, de interpretacion
estricta, son las que acabamos de
analizary permiten ajustar el alqui-
ler libremente, es decir sin aplicar
el coeficiente anual obligatorio del
Poder Ejecutivo.

También en este marco de situacio-
nes excluidas, el ajuste libremente
acordado podra ser por periodos
inferiores al afio (por ej. trimestral,
cuatrimestral etc.).

Estas situaciones que acabamos
de mencionar no incluyen, como
es notorio, al inquilino pudiente,
que no se sitda en el area de libre
contratacion respecto al precio, pues
no se admite que se le aplique, por
ejemplo, el alquiler en moneda ex-
tranjera porque no es una exclusion
genuina.

Este aspecto resulta corroborado
por el art 115 del propio estatuto,
queindica que en las hipétesis que
descartamos del art. 28, debe apli-
carse el coeficiente del Poder Eje-
cutivo en forma anual para ajustar
el alquiler, por lo que no es posible
el pacto del precio en moneda ex-
tranjera ni otras formas de ajuste
diferentes del coeficiente legal del
Poder Ejecutivo.

4) El precio y su fijacion en las
situaciones excluidas que ana-
lizamos

4.1) En el elenco desituaciones que
acabamos de examinar, la conse-
cuencia directa de la libre contrata-
cion, es que existe libertad en cuanto
a la moneda a establecer para fijar
el precio del arrendamiento, y su

forma de ajustarlo.

El Decreto Ley 14.500 que derogd
el curso forzoso y admitié la vali-
dez de las obligaciones contraidas
en moneda extranjera en el ambito
doméstico, dejo sin efecto la prohi-
bicion del art. 76 inc. E del Estatuto,
que impedia la fijacion del precio
fuera de la moneda nacional.

Esta posibilidad defijar el precio en
moneda extranjera o monedas de
cuenta (UR, URA, Unidad Indexada,
etc.) solo es viable Ginicamente en
los contratos excluidos de la pro-
teccion estatutaria que son, sola-
mente, los que hemos examinado
hasta aqui.

4.2) Conclusiones en cuanto al
precio en la libre contratacion. La
fijacion del precio en estas situa-
ciones es totalmente libre, esto es,
que elmismo puede establecerseen
cualquier moneda (délares, euros,
monedas de cuenta, etc.) que las
partes libremente pacten.

También existe libertad para el ajus-
te del precio pactado (no tiene la
obligacion de seranual) siguiendo lo
pactado por las partes en el contrato.

Por Gltimo, es importante sefialar
que establecido el precio en mone-
da extranjera, es de buena técnica
acordar laforma en que se actuali-
zara el precio en dicha moneda, de-
biendo incluirse necesariamente la
forma de ajuste en el texto del con-
trato, siendo libre la eleccion de los
parametros de ajuste (UR, URA, IPC,
ejemplo aumento del 10% anual,
o bien la aplicacién del coeficiente
deinflacion en USA, en los contrato
enddlares). Y esto es trascendente,
pues si omitimos regular los ajustes
que sufrira el precio pactado (en
délares, UR o cualquier moneda
de cuenta ) y la periodicidad del
ajuste, el precio del arrendamiento
quedara inmutable durante todo
el tiempo que el inquilino perma-
nezcaen lafinca por lo que en este
régimen de libre contratacion, este
aspecto resulta decisivo.
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El marketing
y la bandera

ada vez mas, el reto del

marketing inmobiliario

es disefar planes rela-

cionados con la situacion
de la empresa y zona, redactar el
proyecto en base al conocimiento
de las fortalezas y debilidades con
las que se cuenta e invertir en las
herramientas que pueden marcar
la diferencia.

Poder ofrecer contenidos de calidad
a los clientes facilita la decisién de




compra o alquilerde losinmuebles,
que integran nuestra cartera.

Los contenidos de informacién
Gtil en diferentes formatos (vi-
deos, tours virtuales...) son el
producto mas utilizado en in-
ternety es una de las formas de
acercar el mundo inmobiliario a
todos los usuarios.

A medida que van evolucionando
las herramientas que disponemos
para realizar un marketing mas
efectivo, ya podemos saber que
una web inmobiliaria basada en
fotografias de viviendas no es
suficiente, sino que es necesario
utilizar elementos interactivos y
comenzar a agregar infografias,
mapas interactivos y visitas vir-
tuales a los inmuebles en venta.

El video inmobiliario tradicional
evoluciond al 3Dy las clasicas fo-
tografias estéticas evolucionaron
hacia las imagenes animadas.

q'l'on musica,
odo es m

& por qué el marketingy la
bandera, entonces?

En el mes de octubre un empresario
inmobiliario propietario de la ma-
yoria de los terrenos y edificios en
construccion en la zona de Valde-
bebas, Madrid, mando instalar una
bandera de 730 m2, del tamano de
dos campos de tenisy que duplica
en tamafio la bandera que ondea
en plaza Coldn.

La bandera cuelga de un edificio
residencial de 14 plantas que esta
en construccion; con sus 17 metros
de ancho por 43 de largo, pesa 248
kilosy solamente estara durante 10
dias, porque luego hay que conti-
nuar con la obra.

Larazén fundamental que motivo a
esta persona, es la situacion creada
con Catalufia y pensé que mejor
manera de hacer sentir el orgullo de
ser espafiol, era hacer fabricar esa
banderay colgarla como cualquier

e]or!
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ciudadano que exhibe la bandera
de su pais en su balcén.

Cuando hablamos de marketing,
siempre pensamos que este pre-
cede a la venta y que, si es bien
planificado, aumenta las ventas.
En este caso concreto, el empresa-
rio no tuvo necesidad de crear esta
accion de marketing para vender su
promocion, antes de instalar la ban-
deraen el edificio ya habia vendido
todos los apartamentos.

El ejemplo citado anteriormente
puede indicarnos que el conjunto
deacciones quesellevan acabo para
conseguir contactos y potenciales
clientes inmobiliarios, no siempre
tienen que estar antes que las ventas.

Lainstalacion de esabanderaenla
zona de Valdebebas ha creado un
efecto de difusidon mediatica tan
grande, que ha incrementado la
cantidad de visitas a todas las pro-
mociones de obranuevaen la zona.

-

4
r
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/" Esc. Anibal Durén « Gerente de APPCU

Marcando rumbo
convincente

Se dala
coincidencia

que en la
conmemoracion
de estos 30 afios
de la Cdmara
Inmobiliaria
Uruguaya el
“inquilino” de la

Presidencia, es un
querido amigo de
muchos afios, muy

apreciado Wilder,
que reincide.

o han antecedido ilus-

tres Presidentes, con

quiénes siempre hemos

mantenido personal e
institucionalmente relaciones afa-
bles, respetuosas y muchas veces
con objetivos comunes.

Hoy, por ejemplo, nos encuentra
con la ley de Inclusién Financiera,
donde junto con la Asociacion de
Escribanos estamos dando bata-
lla en articulos inherentes a los
inmuebles.

Me han conferido el honor desde
hace muchos afos, de aportar
mi modesta vision sobre temas
inherentes a nuestro “metier” en
las paginas de “Ciudades”, distin-
cién que valoroy agradezcoy que
obviamente me enaltece.

Como siempre manifestamos: no
tropieza el que no camina, no des-
fallece el que no se esfuerza, no
naufraga el que no navega.

Y si la CIU ha sabido de vaivenes
y de desencuentros, fue precisa-
mente porque estaba y esta reivin-
dicando derechos y acciones de
sus asociados ante quien compe-
ta, buscando enaltecery dignificar
la noble misién del intermediario
en latransaccion o arrendamiento
de uninmueble.

Estimo que el mas valioso tributo
que pueden rendirsele ala Camara
Inmobiliaria Uruguaya, estriba en
un “racconto” de los beneficios
derivados de su accién, en los
treinta anos transcurridos desde
su nacimiento.

Si alguna vez esa larga travesia
tomo por el atajo, en vez de por
el camino, si se entretuvo en la
marcha o si perdié momentanea-
mente el rumbo, es tarea que dejo
librada a los corifeos de la censura,
a aquellos que segun el biblico
adagio, divisan “la paja en el ojo
ajenoynoven lavigaen el propio”.

(Quién puede poneren duda que
la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya
ha contribuido a la profesionaliza-
cidn, transparenciay virtuosismo
en las transacciones inmobiliarias,
del tipo que éstas sean? Y eso ha
tenido un doble mérito: por un
lado, es una suerte de marco de
seriedad y seguridad que aporta
cualquiera de sus asociados, a las
partes intervinientes, y por otro
lado esa virtud es nacional, ya que
Camara tiene sus satélites en to-
dos los departamentos, contribu-
yendo a universalizar los efectos
positivos narrados anteriormente.

Ademas, la CIU funge como una
suerte de paraglias institucio-




nal donde pueden cobijarse sus
asociados. Y éstos se nutren, no
solamente de la fuerza y solidez
del gremio, sino que ademas son
participes de sus innumerables
actividades, todas coadyuvando
a solidificar al socio en su erudi-
cion por la tarea, en profesionali-
zarlo con la rigidez necesaria, en
aportarle conocimientos de una
tematica variopinta pero siempre
imprescindible.

Los hombres necesitan congregar-
se y anudar sus voluntades en el
taller, en el templo, en la acade-
mia, en el gimnasio, en la gremial.

Cuando los hombres se ven'y
no se reconocen, se hablany no

se comprenden, se necesitan y
no se ayudan, se esfuerzany no
unen sus esfuerzos, estan solos,
definitiva o momentaneamente
solos, aunque respiren el mismo
aire, los cubra el mismo cieloy se
dediquen a similar tarea.

De alli que la funcidén que cumple
esta Camara sea decisiva para el
accionar conjunto, para el inter-
cambio de ideas, para el apoyo
reciproco tan necesario en estos
tiempos donde parecen primar la
mezquindad, el egoismo y objeti-
vos antagonicos a la solidaridad.

El deseo final, es abogar para que
el Parlamento vote sin mirar para
otro lado ni proteger intereses

espurios, la Ley del Operador
Inmobiliario, que dara marco
legal a una profesion que segui-
ra siendo imprescindible (pese
a la incipiente modernidad ya
instalada), donde la confianza y
la “expertise” de un profesional
inmobiliario da garantias que no
pueden subrogarse.

Para ello lo esencial es no que-
darse quietos, y vaya que laCIU lo
sabe; romper la marcha y lanzar
los pendones al viento.

La batalla final la dard el tiempo,
secundado por las circunstancias

o en lucha con ellas.

iiiSalud ClU!!!
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n un congreso de la enti-

dad, que reline a 440.000

operadores inmobiliarios

de 19 paises, se eligieron
nuevas autoridades para el actual
mandato y el primer y Past presi-
dente de la Confederacién Inmo-
biliaria Latinoamericana (CILA),
Wilder Ananikian, fue electo para
esa Comision, tras un mandato
de la directiva saliente que hizo
foco en el tema con la creacidn
del Tribunal especial de Etica del
organismo.

En la ciudad estadounidense de
Chicago, Ilinois, los delegados de
la CILA se reunieron en el marco de

tal. Explicé ademas que las nuevas
herramientas de Internet, ofrecen
atractivas oportunidades de inver-
sion en el mercado internacional,
y explico que en tal sentido se esta
trabajando con destino a los aso-
ciados.

La oportunidad fue propicia, ade-
mas, para reforzar la alianza es-
tratégica entre la NAR y la CILA,
rubricandose un acuerdo bilateral
entre ambas instituciones basado
en cinco puntos de referencia: ac-
ceso a informaciones de negocios,
comunidad IRM, educaciéon com-
plementaria, eventos internacio-
nales y apoyo tecnoldgico.

Uruguay en la Comision

de Etica de CILA

Uruguay paso6 integrar la Comision de Etica de la

Confederacién Inmobiliaria Latinoamericana (CILA),

para el nuevo periodo de gestiéon 2017-2018.

la Convencidny Exposicion Anual
de la National Association Realtors
(NAR) 2017, institucion que retne
a mas de 23.000 profesionales de
todo el mundo.

Enlaasamblea, el Dr. Joao Teodo-
ro da Silva, presidente de COFECI,
Brasil, formuld una presentaciony
puesta a punto de los inicios de la
entidad y explicé las perspectivas
de su futuro inmediato, enfoca-
do a la formacién de una nueva
Confederacion de Asociaciones de
Agentes Inmobiliarios en América
Latina, de integracion continen-

La nueva generacion

Durante la asamblea, el salien-
te presidente de la CILA, Javier
Grandinetti realizé un repaso de
las actividades de su gestion, entre
las que destacd una noticia espe-
ranzadora: la formacion de CILA
Jovenes, impulsada a instancias
de un grupo de jovenes corredo-
res inmobiliarios en Argentina y
coordinado por su hijo, Agustin
Grandinetti.

La nueva ramaya ha dejado siem-
bra, con la visita a Brasil de algunos



miembros de CILA Jovenes, al 2°
Encontro de Corretoras Globais,
realizado en abril 2017 en en Vitd-
ria, lo que ha sido semilla para el
desarrollo de un nuevo capitulo
nacional de CILA JOvenes, en este
caso coordinado por Aurélio Da-
llapicula, el joven Presidente del
CRECI ES.

Queda claro que CILA Jévenes
sera un nuevo semillero para el
desarrollo de los nuevos lideres
empresariales que el impulso del
negocio necesita.

Grandinetti también hizo referencia
a la realizacion de Encuentros de

Wilder Ananikian
fue electo como
miembro de la
Comision de
Etica de la CILA

permanente

Corredores en Posadas, Misiones
(2016) y Rosario, Santa Fe (2017),
organizados por la Federacion
Inmobiliaria de la Republica Ar-
gentina (FIRA), con el auspicio
institucional de la CILA, y anuncié
queya se prepara un tercer evento
previsto para agosto de 2018, en
Costa Rica, que sera coordinado
por Ofelia Ulloa, de la Camara Cos-
taricense de Corredores de Bienes
Raices, (CCCBR) y vicepresidente
Norte de CILA.

Un aspecto importante que deja
€n curso para que termine de con-

cretar la siguiente directiva, fue el
desarrollo -ya en su fase final- de
un sitio WEB para la CILA producida
por una empresa especializada de
Argentina, cuya consolidacion se
cumplira con la nueva directiva
el curso.

Durante el encuentro, los asam-
bleistas fueron visitados por el
Tesorero de la NAR, Thomas Riley,
quien hablé sobre la recuperacion
de los mercados, incentivando a
los presentes a la unién, la coo-
peracidén y el entusiasmo por
el crecimiento de CILA. Y puso
como ejemplo, a propdsito de
una pregunta de Carmen Amico

(Replblica Dominicana), la po-
sibilidad de que NAR aportara a
CILA la traduccion al espafiol del
curso CIPS, que esa entidad uti-
liza para promover el negocio, y
el desarrollo de instructores en
cada pais de los integrados a la
entidad latinoamericana.

En tal sentido, la CIU se ha benefi-
ciado de ese tipo de cooperacidn
educativa

En el marco de un acuerdo de com-
plementacidn entre CIU y NAR, en
octubre pasado Uruguay tuvo la

oportunidad de brindar una con-
ferencia de cuatro horas a cargo
de Gonzalo Mejia, sobre el uso
de plataformas tecnoldgicas en
el sector inmobiliario,con récord
de asistentes, exposicion que fue
editaday esta a disposicion de los
asociados a través del canal pri-
vado de la Camara Inmobiliaria
Uruguaya, en Youtube.

Alianza estratégica

Aprovechando que la NAR oficié
como anfitrién del encuentro de la
CILA, el presidente de CIU, Wilder
Ananikian, mantuvo contactos con
la Asociacion de Illionis, para firmar

con esta gremial un acuerdo para
que la gremial Americana pueda
ser Asociacion Embajadora, lo cual
permitira recibir apoyos en educa-
cion e intercambios de la entidad
estadounidense.

En la actualidad, este entendimien-
to esta en el proceso de comple-
mentacidn necesario para la firma,
que se realizara apenas queden
listos los protocolos necesarios
para la rubrica, en el marco de lo
cual se programaran un minimo de
dos conferencias internacionales
para 2018.
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Los acuerdos entre
la CILA y la NAR,
permitiran una

puerta a la formacién

profesional y una
ventana a los negocios
globales.

Como se acodd, para el 2019 fue
electo como presidente de la ins-
titucidn el representante de Pana-
ma, Frank Morrice, y la directiva
entrante en 2018 sera comandada
por el presidente Luiz Barcellos, de
COFECI, Brasil.

Se aprobd ademas, la realizacion
de dos congresos internaciona-
les con el auspicio de CILA, uno
en agosto de 2018 en Costa Ricay
otro entre junio y agosto de 2019,
en Uruguay.

Actividades

Durante la jornada, en el Centro
Internacional de Intercambio se

A e A

compartieron también experien-
cias con colegas de los distintos
paises presentes, y se participd del
“Dia Global”, con una amplia va-
riedad de disertaciones tematicas
de alcance global, como indica el
titulo de la jornada.

El evento tuvo el objetivo de que
los operadores inmobiliarios de
diversas latitudes pudieran tensar
contactos comerciales y formarse
en diversos aspectos profesionales,
con una agenda de mas de 100 se-
siones de eventos educativos en
temas relacionados con el negocio
inmobiliario.

Disertaron también unos 600 ex-

pertos en marketing, ventas, tec-
nologia, tendencias y otros temas
relevantes, exhibiendo las Ultimas
novedades en recursosy tecnologia
dispuestas al servicio del negocio.

Eneltranscurso de lajornada, cada
pais presente tuvo a disposicion en
la feria una sesién de una hora de
networking.

El discurso principal en la Sesion
General estuvo a cargo del meda-
llista olimpico, Michael Phelps.

Elencuentro fue realizado entre el
31 de octubre y el 6 de noviembe
pasado en el centro de Convencio-
nes “McCormick Place”, de Chicago.

Aprovechando el
encuentro de la NAR en
Chicago, el presidente
de la CIU, Wilder
Ananikian, tejié una
alianza estratégica

con la Asociacién de
[liniois, abriendo para
Uruguay la posibilidad
de una complementaciéon
educativa y de negocios.



Agenda
de la nueva
Directiva

El nuevo presidente de CILA,
Luiz Fernando Barcellos,

dijo en la asamblea que

su agenda de trabajo

estara mandatada por las
prioridades de brindar
educacion de la membresia,
definicion del Directorio de
la entidad, puesta en marcha
del sitio WEB, la bisqueda de
patrocinio y de otras formas
de ingresos, y en su apoyo a
la reglamentacion formal de
todos los miembros

Nueva Junta Directiva
de CILA 2017/2018

Cumpliendo con la convocatoria realizada, el Presidente
Luiz Fernando Barcellos propuso la eleccién del nuevo
Consejo Directivo de CILA, para el periodo Noviembre 2017

a Noviembre 2018.

Las designaciones fueron aprobados por unanimidad y
aclamacién, aunque a condicion de definir al Presidente
Electo 2019 y a los dos Vice Presidentes (del Norte y del
Sur) en 30 dias, hecho que se cumpli6 en ese término.

Presidente 2018:
Luiz Fernando Barcellos.
Brasil

Past Presidente 2017:
Javier Grandinetti.
Argentina

Vice Presidente Norte:
Ofelia Maria Ulloa.
Costa Rica

Vice Presidente Sur:
Luis Silveira. Uruguay

Secretaria Ejecutivo:
Xenia Kwai Ben. Panamdad

Pro-Secretario:
Alvaro Alvarez. Ecuador

Tesorero: Ernesto
Figueredo C. Paraguay

Pro-Tesorero:
M? Clara Luque. Colombia

Directora: Ana Beatriz
Mufioz Ruiz. México

Director: Eduardo Brigada.
Argentina

Vocales:

Larissa Ortiz. R. Dominicana
Cecilia Cayo. Pertl

Hugo Jaime Barron. Bolivia
Edgar Garcia. El Salvador

Presidente Electo 2019:
Frank Morrice Arias.
Panamad

Tribunal de Etica:

Julio Farah, Coordinador.
Argentina

Wilder Ananikian, Miembro.
Uruguay

Francisco Pesserl, Miembro.
Brasil

Gerardo Andrés Loayza,
Miembro. Ecuador

Gerardo Andrés Romero
Loayza, Ecuador
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Actividades CIU - Encuentro de San José

Congreso de entidades
asociadas de la CIU

La Camara Inmobiliaria
Uruguaya (CIU) realizé en la
ciudad de San José de Mayo el
29° Congreso de Entidades
Asociadas”, un encuentro en
el que se reunieron gremiales
inmobiliarias de diversos
puntos del pais para abordar
varios temas relacionados con
las estrategias en comun de las
instituciones integradas.

Este encuentro fue importante por
multiples razones. Quizas la mas
relevante de todas ellas, haya sido
que esta edicion 29 del citado en-
cuentro fue la primera sesion rea-
lizada bajo el mandato de la nueva
directiva de la CIU, para entonces
recorriendo sus primeros pasos. Por
esta razén se hizo relevante para
los operadores delegados, que los
directivos de la Cdmara Inmobiliaria
Uruguaya enumerasen las distintas
actividades desarrolladas para el
sector en los primeros dos meses
de su nueva gestion.

El presidente de la gremial, Wilder
Ananikian, realiz6 para sus pares de
las gremiales asociadas, un repaso
muy apretado de lo actuado en este
periodoinicial,y se explicd a las gre-
miales del Interior los alcances de lo
realizado desde el dltimo Congreso
alafecha.

También se abordé con detalle lo
actuado en referencia a la Ley del
Operador Inmobiliario, una anhe-
lada norma que ya tuvo un primer
antecedente es un proyecto de Ley
que cay6 por diversos motivos, hace
yavarios afios, pero que constituyd
un precedente fundamental para lo
que ahora sucede con el proyecto

que esta en curso en el Parlamento.

En tal sentido, se informd a las gre-
miales inmobiliarias del Interior qué
instancias se han cumplido para lo-
grar que seimplemente esta norma
y se explicd cuales son los pasos a
seguir para obtener un resultado
exitoso en favor del esfuerzo des-
plegado.

Ademas de varios dirigentes de la
Camara Inmobiliaria Uruguaya,
concurrieron al evento operadores
inmobiliarios en representacion de
varios Departamentos del litoral y
de la costa rioplatense, tales como
Caimpa (Paysandu), CIC (Colonia),
Adicca (Canelones), Adipecidem
(Maldonado) y la CIM, gremial que
retine a los anfitriones de la jornada.

Disertacion

En el marco de este encuentro de
operadores inmobiliarios, y como
parte del esfuerzo que CIU siempre
despliega en materia de especiali-
zacion de la actividad profesional,
el asesor de la gremial, doctor Al-
berto Puppo, realizé al finalizar la
actividad del Congreso, una muy
didactica exposicion sobre la inci-
dencia en el negocio de bienes raices
de las normativas que aplican a los
contratos de arrendamientos y se
explayd sobre la incidencia de la
Ley de Inclusion Financiera.

La de Puppo fue una verdadera
clase magistral, aunque dicha en
un tono coloquial, hecho éste que
permitié descodificar la compleja
normativa que ampara a propieta-
rios e inquilinos en el pago de los
alquileres, siguiendo razonamientos

simples sobre un tema que de por
si es complejo.

Lo que en principio iba a ser una
exposicion formal, al estilo de las
que sedictan en una clase de Univer-
sidad, pronto adquirié un formato
desenfadadoy sencillo, que abordé
doctrinay casuistica sobre ejemplos
que interesaron a todo el auditorio.

Naturalmente que Puppo explicd la
forma correcta de razonar el tema,
porque ese suele ser su aporte mas
sustantivo, pero también abundé
sobre lo que ocurre en las muchas
“zonas grises” de la norma, con las
que el operador debe confrontar.

La metodologia pedagdgica del ex-
positor logré llevar a sus oyentes
-desde los mas sapientes a los mas
legos- al terreno de una docencia ra-
zonada sobre comoy cuando aplicar
las disposiciones instituidas por la
Leyy el sistema normativo vigente.
A poco deiniciar su narrativa, cada
caso logré un provechoso “feed-
back” con el auditorio, que mixturd
la erudicion propia del expositor con
la sencillez del trabajo de campo con
elque los operadoresinmobiliarios
deben lidiar a diario.

Aeste encuentro asistieron los ope-
radores inmobiliarios convocados
para el Congreso y varias personas
vinculadas al rubro de bienes raices,
para una exposicién que siendo de
dos horas, pareci6 de cinco minutos.

El evento -realizado en la amplia
y comoda casona del Centro Co-
mercial San José- fue sustantivo
por el conocimiento practico que
transmitio al auditorio.
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