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El desarrollo de proyectos
inmobiliarios requiere de
habilidades y conocimientos
diversos que se complementan
entre si para lograr con éxito los
objetivos del emprendimiento.
En esta actividad los cambios son
permanentes, por lo cual la
capacitacion continua de quienes
se encuentran vinculados al sector
es clave.
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f Editorial

Una protfesién holistica

En un ejercicio de simplificacion, un
lego podria decir que el nudo gor-
diano de la actividad inmobiliaria se
sintetiza en una “venta”, entendida
ésta no solo como una compraven-
ta, lisa y llana, sino como el cierre
de una transaccién cualquiera de
nuestro rubro.

Quizas eso, paramuchos lectores de
la realidad, sea una consideracién
cercana a la verdad, pero aln asi,
seria un exceso de simplificacion.

Asies, porque la actividad inmobi-
liaria es mucho mas abarcadora, o
para usar un lenguaje con un guifio
hacia la post-modernidad, es un
concepto holistico.

Esta palabra, que puede sonar
como una sofisticacion barroca
delidioma, comprendida desde su
origen etimoldgico es mucho mas
sencilla de lo que parece y certera
de lo que se intuye.

Se trata de un vocablo construido
sobre un concepto proveniente del
griego, cuya cultura en buena me-
dida ha sido cuna de la Civilizacion
Occidental, y cuya decodificacion
tiene la enorme utilidad de abrir su
definicién a una mejor comprension
del significado de la palabra.

Holisitico es un fonema que proviene
de la voz griega “hdlos” la cual en
castellano se traduciria aproximada-
mente como “totalidad”, y refiere a
una perspectiva epistemoldgica que
sugiere que los sistemas no pueden
ser considerados como una simple
sumatoria de las partes que los com-
ponen, sino interpretados como un
complejo nexo queincluye a la tota-
lidad de los elementos lo integran.

De hecho, se considera que el anténi-
mo de lo holistico es el reduccionis-

mo, o lo que es lo mismo, la mirada
parcial o la vision unilateral. Asi que
de vuelta al negocio de los bienes
raices, para realizar una lectura inteli-
gente de laactividad inmobiliaria, se
requiere una comprension holistica
de la misma, lo que no se agota en
realizar una “venta”.

Para decirlo con mayor claridad: las
muchas actividades inmobiliarias
que cualquier operadorrealizaenla
dinamica cotidiana de su empresa,
no alcanzan para definir en su tota-
lidad a “la actividad inmobiliaria”.
Como en este caso el idioma no
ayuda demasiado para la compren-
sidn clara de los conceptos, nos
hemos servido de las comillas para
presentar con éstas, a lo que abarca
a todo el negocio.

Un sentido holistico de la profesién,
requiere comprender la sumatoriade
las actividades propias del inmobi-
liario, pero ademas interpretar tales
actividades como parte de la realidad
en la que estan inmersas.

Para utilizar un ejemplo visible a los
ojos delintelecto, vamos a servirnos
deunreloj. Importa nointerpretara
la profesion inmobiliaria simplemen-
te como una mirada alos engranajes
individuales de un reloj, sin advertir
que ensamblados, son unamaquina
con una determinada funcion social:
dar la hora.

Pero la hora en un cuarto solitario o
en espacio vacio, carece del sentido
Ultimo de laactividad de darla hora:
queelserhumano sepa que horaes.
Esalgo similaralo que deciael pen-
sador espariol José Ortegay Gasset:
elhombre esel yoysucircunstancia.

De modo que creer que el reloj es
€OmMo un mero mecanismo que fun-
ciona de manera autdonoma de la

Wilder Ananikian
Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya

realidad, y sin advertir las sefiales
que envian “las circunstancias” en
las que discurre su accionar, es lo
mismo que concentrarse en el univer-
soinmobiliario sin mirar uninstante
por la ventana.

Estemerario circular dentro dela bur-
buja del negocio, tal y como ocurria
con aquellas motos que girabany se
cruzaban de modo arriesgado dentro
deaquellas grandes esferas de acero,
que uno podia ver en algunos de los
circos que sevisitaban en la infancia,
y cuyos duefios para atraer publi-
co anunciaban como “motos en el
globo de la muerte”: en el mejor de
los casos, no habia accidentes, pero
tampoco meta sino un eterno girar.

Por eso importa tener una actitud
pro-activa, en procura de lograr me-
tas. El sector tiene demandas para
hacer, de las cuales no puede resignar
posiciones. Hay muchasen lavitrina,
pero lamas urgente tiene que ver con
la normativa.

Ha sido reiterado objeto de reflexion
desde estas paginas, la necesidad de
aprobar el proyecto del Ley del Ope-
rador Inmobiliario, y no queremos
dejar esta oportunidad para reiterar
una vieja demanda gremial.

No solo esimportante para un sector
vital para la economia del pais, como
es elinmobiliario, sino que ademas
de necesario, es un reclamo justo.



#/ Brasil - Jo3o Teodoro Da Silva

Crédito inmobiliario
en Brasil

En este momento,

en virtud de la
reanudacion del
crecimiento econémico,
no hay riesgo de falta
de recursos financieros.

[ principal sistema de cré-
ditoinmobiliario en Brasil
es el Sistema Financiero
de laVivienda (SFH). Con-
trolado por el Gobierno Federal,
sus recursos proceden del Sistema
Brasilefio de Ahorro y Préstamo
(SBPE) y del Fondo de Garantia por
tiempo de Servicio (FGTS).

Elvalor maximo a ser financiado es
de R$ 650.000 (USS 198.687), sola-
mente para personas fisicas, y las
cuotas mensuales no pueden supe-
rar el 30% de la renta del tomador.

El plazo maximo del préstamo es
de30afiosy latasa anual maxima
de 12% en moneda local. El valor



maéximo de evaluacidn delinmueble
a ser financiado, es de R $ 650.000
(USS$ 198.687) en la mayoria de los
estados brasilefios.

La excepcion queda por cuenta de
S3o Paulo, Rio de Janeiroy el Distrito
Federal donde el valor de evalua-
cion puede llegara R $ 750.000 (US$S
229.241).

Ademas del SFH, hay un sistema
complementario llamado Sistema
de Financiamiento Inmobiliario
(SFI), desarrollado para atender
a compradores con necesidades
especificas. No hay limitacién de
valor delinmueble y no hay control
de compromiso de renta pudiendo
serfinanciado tanto para la persona
fisica como la juridica.

El porcentaje a ser financiado varia
entre el 80% a 90% del valor del in-
mueble, con un plazo maximo de
35 anos. Los intereses, por tratarse
de modalidad de mayor riesgo, son
variablesy mayores que los del SFH.

Destinado a familias de bajos in-
gresos, hay un programa especifico
lamado Mi Casa Mi Vida (MCMV),
creado en 2009 por el Gobierno
Federal.

El programa se divide en cuatro
franjas de ingreso familiar:

i) hasta R$ 1.800 (US$ 550)

ii) hasta R$ 2.600 (US$ 795)

iiii) hasta R$ 4.000 (US$ 1.223)

iv) hasta R$ 9.000 (USS 2.751)

Para las dos primeras franjas, por
tratarse de familias de bajisima ren-
ta, ademas de los intereses mas
bajos, el Gobierno subsidia también
parte del valor del inmueble.

Losintereses del MCMV son del 5%
al afio para la primera franja, y del
5,5% al 7% para la segunda. En la
terceray cuarta franja, los intereses
siguen a las franjas de ingreso.

De RS 4.000 (USS 1.223) a RS 7.000
(USS 2.140), 8,16% al afio; de RS
7.000 (US$ 2.140) a R$ 9.000 (USS$
2.751), 9,16% al afio, siempre en
moneda local.

Para los funcionarios publicos hay
un plan especial de financiamiento
proporcionado por la Caixa Econd-
mica Federaly Banco do Brasil, con
intereses anuales a partir del 5%y
plazo de financiamiento de hasta
180 meses.

En Brasil hay tres sistemas de amor-
tizacion de la deuda inmobiliaria:

i) Sistema Price - el mas popularen
el mundo, pero poco utilizado en
Brasil porque las cuotas aumentan
de acuerdo con la inflacidn;

ii) Sistema de Amortizacién Cons-
tante (SAC), es el mas utilizado ac-
tualmente porque ofrece sensacion
de seguridad al prestatario. Las cuo-
tas son mas altas al principio, pero
disminuyen a lo largo del tiempo.

iii) Sistema de Amortizacion Cre-
ciente (Sacre). Es una mezcla del
sistema Price con el SAC. Las cuotas
suben hasta un punto del periodo
de financiacion, y luego comien-
zan a disminuir. Es poco utilizado
en Brasil.

El analisis para la concesion de cré-
dito inmobiliario en Brasil es muy
riguroso, lo que permite que la moro-
sidad sea muy baja, de cerca del 2%.

La edad limite para la obtencién de
financiamiento es de 80,6 anos. El
tiempo de financiacién, porlo tanto,
es inversamente proporcional a la
edad del prestatario: a mayor edad,
menor tiempo para la financiacion.

De la misma forma, el seguro de vida
obligatorio en toda financiacion es
mas caro en la medida en que crece
la edad del prestatario. [

Joao Teodoro Da Silva
Comenzé su carrera
inmobiliaria en 1972

y actualmente es

Gerente de la Industria
de la Construccion en
Curitiba (PR). Licenciado
en Derecho y Ciencias
Matemadticas, 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 acttia desde
1991, cuando empezé a
ocupar el cargo de asesor
federal, y es presidente
desde 2000.



f Paraguay « Ernesto Figueredo Coronel

b T b n Paraguay actualmente

Inf()r I I I e Credlt]_(:]_o existen tres principales
canales de acceso a fi-

nanciacion para la vi-

Para 1a COmpra vienda: el primero se da a través
de la Agencia Financiera de Desa-

° ° rrollo -banca de segundo piso que

de Vl‘Vlenda en opera con entidades financieras
de primer piso- esta entidad po-

see productos financieros espe-

P cificos para la primera vivienda
araguay tanto para compra como para
construccion; el segundo canal

de financiacion es via Banco de

plaza también con productos di-

ferenciados para vivienda - opera

con capital propio-; el tercer canal

es través de la financiacion pro-

pia -inversores privados que han

desarrollado emprendimientos
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inmobiliarios- bajo el modelo de
financiacion propia a largo plazo.

Conforme a los Gltimos registros
del Sistema Bancario Paraguayo,
la cartera de colocaciones del sis-
tema a diciembre del 2017 fue de
USS 13.100 millones, de los cua-
les el 3,7% fueron canalizados en
créditos para la vivienda suman-
do un valor nominal de US$ 485
millones. Los datos exponen que
hubo una tendencia creciente en
la asignacion de créditos en los
Gltimos afios, mas alin hay mucho
camino por recorrer lo que denota
una gran oportunidad de aumentar
la cuota de mercado de préstamos
para la vivienda.

Entre los principales bancos que
mas créditos asignaron al rubro
de préstamos para la vivienda se
encuentran: Banco Itad con US$
140 millones, Banco Vision con US$S
84 millones y Banco Continental
con USS$ 57 millones y segun los
datos financieros estos tres bancos
poseen el 60% del mercado de este
segmento de productos financieros
orientados a vivienda.

Agencia Financiera de
Desarrollo - (AFD, banca de
segundo piso)

En el afio 2017 la institucion ha
aprobado un total de préstamos
por valor de USS 309 millones,
atendiendo poco mas de 2.600 so-
licitudes de créditos presentadas a
través de las entidades financieras
con las que opera, el monto citado
supera la meta de USS$ 280 millo-
nes establecida paraelafo 2017,y
representa un crecimiento de 26%
con respecto al afio 2016.

Conrelacion a las metas y proyec-
ciones para el 2018, la estimacion
de la entidad es que las condicio-
nes del mercado permitirian un
desempefio similar al 2017, fijan-

dose una meta de US$ 290 millones
en aprobaciones de crédito.

Las tasas de interés anual oscilan
entre 10% Yy 18% en moneda local,
las mejores tasas son ofrecidas por
la Agencia Financiera de Desarrollo,
ademas las condiciones de acep-
tacién de créditos hipotecarios -si
bien estan orientadas a un segmen-
to de la poblacién de mayores
ingresos econdémicos que el pro-
medio- se empiezan a flexibilizary
adaptarse a productos financieros
e inmobiliarios para la demanda
de mas de 500.000 viviendas que
necesita la clase media paraguaya.

En resumen, el mercado inmo-
biliario residencial de Paraguay,
especificamente Gran Asuncién y
Ciudad del Este siguen en expan-
sidn y mostrando mayores opor-
tunidades, el acceso a créditos
hipotecarios va en aumento y las
fuentes de financiacion flexibilizan
los estandares de aceptacion, au-
mentando la dindmica entre oferta
y demanda de viviendas.

Raices Real Estate en su continua
apuesta por el desarrollo de Pa-
raguay, anuncia en el afio 2018,
el lanzamiento de dos grandes
proyectos residenciales en el
Gran Asuncién y Ciudad del Este,
en Luque el lanzamiento de un
Condominio cerrado de mas de 80
hectareas y en Ciudad del Este un
complejo de cuatro hectéreas de
Edificios de Departamentos en ple-
no centro residencial y comercial.

Contactos:

Ernesto Figueredo Coronel
Presidente Raices Real Estate
Vicente Soteras

Negocios Corporativos

contactos@raices.com.py
WWW.raices.com.py

Ernesto Figueredo
Coronel

Presidente de Directorio
Raices Real Estate
(Paraguay). Antecedentes
Profesionales: Past
President Avantgarde
Casa de Bolsa S.A. Ex-
Director Bolsa de Valores
y Productos de Asuncion
S.A. (BVPASA). Ex-Director y
Gerente General Financiera
ATLAS (hoy Banco ATLAS).
Ex-Director de Procard

S.A. (Procesadora de
Tarjetas Crédito VISA).
Ex-Director de PRONET S.A.
(Procesadora de Pagos
electrénicos AQUI PAGO).
Antecedentes Gremiales:
Director Tesorero
Confederacion Inmobiliaria
de América Latina (CILA)
Latam. CIPS member
(Certified International
Property Specialist) (NAR

- National Association of
Realtors, USA). Miembro
del Directorio de la Cdmara
de Comercio y Servicio de
Paraguay (CNCS). Miembro
del Directorio de Cdmara
Paraguaya de Empresas
Inmobiliarias (CAPEI).
Director de la Asociacion
de Empresas Loteadoras
(APEL). Miembro del
Directorio de la Fundacion
ALDA (Espafa - Paraguay).
Past President Asociacion
de Empresas Financieras
del Paraguay (ADEFI).
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/7 Argentina - Armando Pepe

La tecnologia llegé al
mercado inmobiliario

Hoy la oferta de inmuebles se hace mediante los portales en Internet

y utilizando toda la tecnologia que tenemos al alcance. En un 70%

las consultas de los consumidores se hacen mediante teléfonos

celulares y todo se ha ido adaptando a esta nueva modalidad.

ay6 muchisimo la publici-
dad en los medios graficos
de propiedades en venta
o alquiler, e incluso en el
diario La Nacién solo salen clasifica-
dos durante cuatro dias ala semana
(sdbado-domingo-lunes-martes).

El portal que lidera en Argentina
las ofertas es Zona Prop, le sigue
Mercado Libre y luego el portal del
grupo Clarin, llamado Argenprop.

Nuestro Colegio de Corredores In-
mobiliarios de la Ciudad de Buenos
Aires esta potenciando su propio
portal, donde los operadores vol-
caran todos sus productos, ya que
tenemos mas de 7.000 colegiados,
con la totalidad de la oferta del
mercado de Ciudad Auténoma de
Buenos Aires (CABA).

Estamos en una restructuracion del
mismo para tener mas trafico, pero si

tenemos en cuenta que lasempresa
inmobiliarias u operadores inmobi-
liarios que publican en los portales
antes mencionados, no llegan a las
6.500 (duplicando o triplicando sus
avisos), nuestro propio portal pasara
aserelliderindiscutido con lamayor
cantidad de contenido.

Dia a dia se va superando todo.
Ya es normalver en los portales reco-
rridos 360 en la oferta de productos,



y esto da velocidad a los operadores
inmobiliarios para concretar entre-
vistasen losinmuebles, los cuales ya
fueron visitados por los potenciales
compradores en las web, portales,
celulares etc. habiendo efectuado
una preseleccion, y también aho-
rrando tiempo en las visitas.
Recordemos que “time is money”.

Creo que estamos
en el camino en el
que, en no mucho
mas tiempo,

tendremos el gran

portal de América
Latina, donde todos
cargaremos nuestros
productos y el trafico
de compradores sea
fluido e importante

Nuestro Colegio Unico de Corredo-
res inmobiliarios de la Ciudad de
Buenos Aires (CUCICBA), acabd de
firmar el pasado 19 de enero, un
acuerdo marco de complementa-
cién académico-institucional con los
Agentes de la Propiedad Inmueble
(API), de Catalufia, que nucleaa unos
3.000 profesionales con los cuales
estamos implementando un cami-
no de iday vuelta, de intercambio
de informacion y productos entre
ambos paises.

La globalizacién tal vez no le ha
hecho demasiado bien a nues-
tros paises, pero si a la actividad
inmobiliaria.

Hoy estamos todos en contacto
con las tecnologias actualesy las
por venir.

Ya casi es normal ver el uso de los
drones para mostrar propiedades
desde el aire o ver las vistas que ten-
drian los pisos altos de los edificios
que alin no estan construidos.

Estuve recientemente en Punta del
Este, visitando los nuevos emprendi-

mientos lanzados a la venta, donde
enuno deellosy con unatecnolo-
gia espectacular, me mostraban
hasta la vista de todos los ambien-
tes de las unidades de pisos altos,
cuando recién se esta comenzando
con la excavacion.

En nuestro pais existe el mas an-
tiguo de los sistemas de interco-
nexién inmobiliaria, que es el Ser-
vicio de Ofertas Mdltiples (SOM),
que acaba de cumplir 37 afios de
funcionamiento mediante el cual
estamos interconectados con mas
de 460 inmobiliarias de Argentina
y contamos con la cartera comple-
ta y en tiempo real de nuestros
colegas (también forman parte
de este sistema dos empresas de
Uruguay, una en Punta del Este,
GARY-OTTO, y otra en Montevideo,
ANANIKIAN propiedades).

De hecho, este sistema de interco-
nexioninmobiliaria es el mas grande
del mundo de habla hispana.

En Estados Unidos y Europa los
compradores lo hacen todo por
Internet, tanto para comprar,
vender o alquilar, pero nuestras
mentalidades latinas condicionan
con que tenemos que ver, caminar,
tocary recorrer elinmueble, antes
de concretar la operacidn.

Y es alli donde el operador inmobi-
liario profesional, entra en accién
para terminar las operaciones.

Espero que pronto el gobierno de
Uruguay tome la decision politica
de crear el Colegio Nacional de
Operadores Inmobiliarios, donde
todos estén matriculados con es-
trictas normas de funcionamiento
éticas y profesionales, lo cual ira
especialmente en beneficio del
consumidor final.

Los gobernantes, los diputados
y los senadores solo tienen que
ver como funcionan los colegios
profesionales de martilleros y
corredores en nuestro pais, para
comprender el beneficio. [

Armando Pepe
Presidente de
CUCICBA, Colegio
Unico de Corredores
Inmobiliarios de la
Ciudad Auténoma

de Buenos Aires.
Martillero y Corredor
Publico Nacional.
Fundador de la Cémara
Inmobiliaria Argentina
(CIA). Primer Presidente
de la Federacion
Inmobiliaria de la
Republica Argentina
(FIRA). Miembro

de la Corporacion

de Rematadores

y Corredores.

Miembro del Colegio
de Martilleros y
Corredores Inmobiliarios
de San Isidro.
Miembro del Colegio
Unico de Corredores
Inmobiliarios de
Buenos Aires. CEO &
Founder de Armando
Pepe S.A. Disertante
en la mayoria de

las instituciones
inmobiliarias

de Argentina y

en Congresos
Internacionales en
Ecuador, El Salvador,
Uruguay, Paraguay y
Brasil, entre otros.
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Un litor
inmobiliario con
sefiales de fatiga
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==y perciben senales de fatiga para el negocio de
bienes raices. Asisten razones distintas para la

divergencia entre Salto y Paysanda.
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Tienen en comUn estar lejos de la
prosperidad explosiva que en la
pasada década provoco la llegada
de la Inversion Extranjera Directa
a los negocios agropecuarios y
bastante cerca de la dinamizacion
en materia de arrendamientos que
llegd con las presencia de las Uni-
versidades. Pero el ciclo comenzd
a dar sefiales de agotamiento.

Es proverbial la histdrica rivalidad
entre Paysandu y Salto, que pro-
viene de lo profundo de la historia
nacional, dos ciudades emblema-
ticas del litoral ubicado sobre el
Rio Uruguay.

Al comienzo de la Republica, el
Departamento de Paysandu abar-
caba a los actuales Departamen-
tos de Artigas, Salto y el mismo
Paysandu, pero la diferenciada
actividad comercial y econémica
de cada lugar fue generando una

progresiva distancia entre los per-
files de cada uno.

Asi las cosas, Paysandu hoy tiene
casi un 10% menos de poblacion
que Salto, pero con una distribu-
cion demografica mas equilibrada
entre la capital departamental y
elinterior profundo.

Las cifras demograficas indican la
existencia de una menor concen-
tracion de poblacién en la capital
de Paysandu, que para el resto del
territorio, donde los habitantes
parecen distribuirse mejor entre
los diferentes nucleos urbanos de
ese Departamento.

Salto, en cambio, concentraensu
capital algo mas de ocho de cada
diez habitantes del Departamento,
en una distribucion que es basi-
camente urbanay una poblacidn
rural que no llega al 10% de todos

sus habitantes.

No obstante ello, ambos Departa-
mentos coinciden en ser historicos
receptores de migracién internay
externa, lo que explicaria que se
ubiquen entre los mas poblados
del pais, con directo impacto en
el desarrollo inmobiliario local.

La diferente distribucion demo-
grafica entre ambos explicaria que
la ciudad de Paysandu concentre
el 65% de las viviendas del De-
partamento, mientras que en la
ciudad de Salto se ubique el 77%
de las viviendas departamentales.

Dinamismo se apaga

Conuna poblacién departamental
de 124.878 habitantes, segln el
altimo censo hecho en el pais, en
la ciudad de Salto residen 104.028

personas, y alli se concentran unas p

- ' 7 ‘rrr
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32.875 viviendas, de las 42.486
existentes en todo el territorio del
Departamento.

El escenario local del negocio de
bienes raices es “dinamico”, aun-
queyase observen indicadores de
enlentecimiento de la actividad.

“El panorama inmobiliario en
Salto hasta el afio 2017 fue bas-
tante dinamico, pero también se
advierte que las operaciones en
el rubro fueron un poco mas len-
tas que en los afos anteriores”,
dijo a CIUDADES el presidente de
la gremial inmobiliaria de Salto,
Daniel Biassini.

“A pesar de ello, igual se siguen
concretando negocios, sobre todo
en el segmento de apartamentos,
alin cuando observamos este ren-
glén comenzd a enlentecerse”.

La plaza saltefia viene de un ciclo
de fuerte actividad de promocidn
y colocacién inmobiliaria.

“Desde 2006 a la fecha, en Salto
se han construido varios edificios,
incluyendo dos torres de 20 y 27
apartamentos, cada una, ubicadas
sobre la Costanera Sur, con precios
que estuvieron entre los 250.000 y
los 400.000 ddlares, con servicio
de porteria las 24 horas, piscina,
barbacoa comun, orientado a un
publico mas exigente, y edificios
mas pequeios de 10, 13, 14, 21
y 27 apartamentos, apuntando
en ese caso a un publico de clase
media e inversionistas de diverso
porte, los cuales fueron vendidos
todos”. Esatendencia se mantiene
en el presente.

“Enlaactualidad hay tres edificios
mas en construccion, y un par de
proyectos que iran al mercado,
pero creemos que luego de éstova
a estacionarse un poco”, auguro.
Biassini sefialé que este tipo de
inversiones ha sido hecha con
capitales saltefios, mediante di-
versos promotores locales, con
buenos niveles de precios.

“En las unidades nuevas de pro-
piedad horizontal, tenemos un
promedio de entre US$ 2.350 y
USS 3.000 el metro cuadrado, de-
pendiendo de si es con cochera o
sin ella, o la ubicacion del inmue-
ble”, sostuvo.

“En cuanto a los valores del me-
tro cuadrado en casas, éste varia
mucho sobre todo por la zona 'y
el estado de conservacion de la
misma”.

En este punto explicé que “el in-
versor argentino hoy incide poco

en el mercado”, pero si lo hizo
mucho en el sector agropecua-
rio, en el marco de un ciclo que
ya se agoto.

Para el operador inmobiliario, “las
zonas que mas se venden son en
Centro, Cerro y Costanera Sur”.

En cuanto a la financiacién en
unidades nuevas, “la mayoria es
(financiamiento) particular, con
la misma empresa promotora”,y
en el caso de las propiedades usa-
das, “el financiamiento es con los
bancos, tanto privados como con




33%

de la poblacion
de Salto vive en la
capital (104.028
habitantes)

67%

de la poblacién de
Paysandt vive en
la capital (76.429
habitantes)

el Banco Hipotecario del Uruguay”.

Con respecto a los arrendamien-
tos, ese mercado es bastante mas
dinamico que el de las compraven-
tas, “no olvidemos que (en Salto)
tenemos la Universidad de la Re-
publicay la Catdlica, las cuales
concentran una cantidad impor-
tante de estudiantes de Paysan-
dd y de Departamentos vecinos,
como Artigas, Rivera, Tacuarembo,
Rio Negroy Soriano, que necesitan
arrendar apartamentos”.

“Creemos que en ese sector no
hay escasez de vivienda”, sostuvo.

Mercado a la baja

Conuna poblacién de 113.124 ha-
bitantes en el Departamento de
Paysandu, el 67% de la poblacién
vive en la capital departamental.
La ciudad de Paysandu alberga a
76.429 habitantes, y da cobijo al
65% de las viviendas del Depar-

tamento, en una plazainmobilia-
ria que esta mas diversificada en
varios centros urbanos, y con un
7% de viviendas que son rurales.

Estos guarismos explican que en la
ciudad de Paysandu la percepcion
critica llegara con antelacion que
alaurbevecina,enelmarcodeun
mercado que es pequefio y labil.

“Paysandu capital es una ciudad
con un mercado inmobiliario muy
similar al del resto del interior. Es
un mercado muy pesado en cuan-
to al movimiento de ventas, que
al ser pequefio cualquier variable
como la fluctuacion del dolar, los
movimientos en la oferta o una
demanda creciente, cambios en
los tipos de tasas, y aspectos poco
visibles, actian muy rapidamen-
te. El mercado sanducero es muy
sensible a esas variaciones”, dijo
a CIUDADES el presidente de la

Camara Inmobiliaria de Paysandd »
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(CAINPA), Walberto Mannise.

“Los valores en las compraventas
como en el alquiler, hanido a la
baja en los dltimos tres afios. An-
teriormente, si bien la demanda
estuvo estable, no existia oferta
por lo que los precios escalaron
cuando aparecid, acompafiado
los buenos momentos que existian
en la parte agricola”.

Por otro lado, factores extra-in-
mobiliarios como el financiero,
generaron condicionantes para
provocar la aparicion de un flujo
de fondos destinado a la inversion
inmobiliaria.

“Con un panorama de intereses
y situaciones en la banca para
nada atrayente, ese dinero que
antiguamente terminaba en los

bancos, fue a parar al ladrillo. Hoy
esas inyecciones de dinero ya no
estan, ni se ve en la ciudad, mo-
dificando la balanza de la ofertay
la demanda inmobiliaria”.

Mannise explicd que “para entender
el panoramainmobiliario sanduce-
ro” hay que “teneren cuenta que en
nuestra ciudad se encuentra ubica-
da la Direccion Regional del Centro



de Cooperativista Uruguayo (CCU),
institucion por la cual en Paysandu
existe una muy importante ofertaen
todo tipos de modalidades de coo-
perativas, y a un nivel de construc-
ciones que no es normal en otros
Departamentos”.

“Mas alla de que entendamos la
importancia social de estos em-
prendimientos, esindudable que
elrubro ejerce su influenciaen un

mercado pequefio como el nues-
tro. Solo basta fijarse en los bole-
tines del CCU, donde se indica la
cantidad de unidades construidas
en el afo, en los distintos Depar-
tamentos, dejando en claro que
es Paysandu donde mas nucleos
habitacionales se construyen”.

Sefialé que un sector dinamico
dentro del rubro inmobiliario, re-
fiere alos arrendamientos. “En el
caso de los inmuebles en renta,
desde hace unos afios Paysandd
tiene un importante incremento
en lademanda, debido a lainsta-
lacidn de centros universitarios,
con una importante variedad de
carreras terciarias, lo que atrae a
mas de 1.500 estudiantes al afo”.

“Esto influy6 notoriamente en
el mercado de alquileres, lo cual
tuvo una rapida respuesta de
inversiones para atender a esta
creciente demanda, pero como
suele suceder cuando esa es la
ecuacion, hoy la oferta supera la
demanda, por lo que el negocio
de alquileres temporales -base de
un afio de contrato- pasé a no ser
tan rentable por la sobreoferta”.

En cuanto a la promocién y de-
sarrollo de inmuebles, las pro-
puestas constructivas han sido
atendidas “porinversores locales,
en su mayoria”.

“De hecho, el inversor argentino
es practicamente inexistente en
Paysandd, si bien existen compras
de inmuebles en una cantidad
poco significativa, en la parte de
inmuebles urbanosy suburbanos”.

“Actualmente existen, tanto en
la fase constructiva como en la
mesa de proyectos, dos empren-
dimientos de edificios de altura,
y ambos proyectos son privados,
algo atipico en nuestra ciudad, y se
terminé recientemente una obra
de aproximadamente 15 unida-
des, en tres plantas, que fueron

vendidas en su totalidad”.

El operador sanducero sefialé que
para él “es acertado decir que ac-
tualmente hay inversion privada
en la construccion; si bien es a ni-
veles muy modestos, en cantidad
y para nuestro mercado, son sefia-
les importantes”, en particular si
esos productos “se concretany se
venden”. “También en la parte de
fraccionamientos, hay proyectos
de inversidon importantes, orien-
tados a la divisién de tierras, tan-
to en régimen de division simple
como en régimen de ley de urba-
nizacion. El afio pasado se termind
un proyecto de ventas de tierras
en un barrio cerrado, con todos los
servicios de primer nivel. Sitoma-
mos en cuenta estos parametros,
debemos afirmar que el negocio
inmobiliario no se encuentra en
un periodo de estancamiento, en
cuanto a lainversion. Pero si insis-
timos que es un mercado perezoso
al momento de la venta”.

Indic6 también, que “si bien no
existe una zona determinada
donde se concentre la venta de
inmuebles, si existe una tendencia
particularmente entre los compra-
dores jévenes, de viviren la zona
suburbana de la ciudad (chacras),
con terrenos que oscilan entre los
USS 10.000 a USS 30.000 la hec-
tarea”.

Sefial6 que para las compraven-
tas existen problemas de finan-
ciamiento, dado que “general-
mente las exigencias y requisitos
que tienen las entidades banca-
rias, han tomado como referencia
los ingresos promedio de Mon-
tevideo, los cudles no se dan en
el Interior del pais, por lo que al
momento de presentar garan-
tias de ingresos, los mismos no
se adecuan a los solicitados por
las instituciones bancarias, y es
muy poco el publico que acce-
de a lograr conseguir prestamos
bancarios”.
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f Analisis » De la redaccién de Ciudades

Agro tiene un problema de
competitividad y atraviesa crisis
con poco endeudamiento

El agro padece

un problema de
competitividad en
una region que
tiene costos mucho
menores a los de
Uruguay.

n ese escenario, se va a
detener la maquinaria
generadora del Produc-
to Bruto agropecuario,
con la caiday desaparicion de los
pequefios y medianos produc-
tores. Pero a diferencia de la de
2002, la actual crisis se procesa sin
un gran nivel de endeudamiento
sectorial, lo que hace que muchos

opten por desarmar el complejo
productivo y prefieran mantener
sélo la propiedad de la tierra.

La oferta en los supermercados
uruguayos de un corte de colita
de cuadril de procedencia para-
guaya a un precio menor al del
corte nacional, puso sobre la mesa
una vez mas el problema que ha



provocado la movilizacion del
agro promovida por los llamados
“productores autoconvocados”.

Mas alla de la calidad con la que
muchos retrucaron el argumento
(dureza del cebl paraguayo contra
la terneza de vaca nacional), el
debate colateral instalé otra mira-
da critica del asunto que puso la
lupa sobre el sector agropecuario
nacional.

CIUDADES entrevisto al ingeniero
agrénomo Luis Romero Alvarez,
quien repaso el proceso que llevo
a la actual coyuntura en la que
se confunden varios planos su-
perpuestos.

“Desde hace mas de una década
se dio un proceso en el cual se
combinaron aumentos de im-

puestos relacionados con la tierra,
como los de la Contribucién Rural,
mas los de las tarifas, el gasoil y
la energia, sumado al proceso de
“atraso cambiario”, que quiere de-
cirque Uruguay se ha encarecido
en ddlares”.

Romero Alvarez explicd que eso
importa porque “el productor
vive en el mundo de los délares,
debido a que es un “exportador”
indirecto, al tiempo que sus costos
los debe pagar en pesos, como la
electricidad, los salarios, el gasoil,
los impuestos, y todos los gastos,
gue son en pesosy con un tipo de
cambio atrasado artificialmente”.

“Pero todo eso no sucedid de un
dia para el otro, sino que fue un
proceso paulatino que llevd mas
de una década”.
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Deterioro

Indicé que ese ciclo en alza se re-
virtié hace cuatro afios, cuando el
proceso de precios gir6 180 grados.

“Hasta el 2014 tuvimos un ciclo
muy alto de nuestros productos
(commodities), que camouflaron
estos efectos negativos. Si mis cos-
tos suben, pero mis ingresos suben
mucho porque los precios de venta
se fueron por las nubes, yo toleroy
absorbo esos altos costos.

Pero a partir de 2014 la tendencia
internacional se revirti, cayeron
los precios de las commodities y

-

Detonante

La protesta que se dio cita el 23
de enero en Durazno, fue conse-
cuencia de una problematica no
visualizada por el gobierno.

“Todo eso que relato se fue agra-
vando con el paso del tiempo, y
las gremiales rurales quisieron
explicarle esa situacion al Presi-
dente de la Replblica, porque ya
se habia agotado la via del Minis-
terio de Ganaderia, Agricultura 'y
Pesca (MGAP), donde el tema ya
se habia planteado muchas veces
y sin éxito”.

en paralelo en el mundo cayeron
los costos productivos, pero eso no
fue lo que ocurrié aqui”, dijo.

“Con la baja en los ingresos, los
paises competidores bajaron sus
costos de produccion, pero noso-
tros quedamos fuera de esa misma
medida. Cuando el petrdleo estaba
aUS$ 100, aca teniamos un determi-
nado precio del gasoil, En el mundo,
cuando el petrdleo cayd a USS 40,
inmediatamente nuestros competi-
dores ajustaron a la baja el valor del
gasoily el precio de ese insumo cayo
enforma proporcional, pero aca no

-

De tal modo que “en noviembre de
2017 los productores pidieron una
entrevista con el Presidente, y éste
ni siquiera les puso fecha”.

“Fue un tratamiento con desinte-
rés el que recibieron las gremiales,
sumado al hecho de que el Presi-
dente anunciara que se estaban
estudiando rebajas del gasoil y la
electricidad. Finalmente, cuando se
conocieron los aumentos del gasoily
aelectricidad, anunciados paraene-
ro de 2018, fue la gota que derraméd
elvasoy los productores salieronala

sucedid eso. Lo mismo podriamos
decircuando el precio de lasoja, que
estaba en US$ 500, bajé a US$ 300"

Aese fendmeno diferencial negati-
vo, el Estado uruguayo afiadié otro
factor que empeord el panorama.

“Se sumo un proceso también gra-
dual, de acumulacién de regulacio-
nes, permisos, solicitudes y toda cla-
se de ataduras burocréticas, que si
bien no son costos decisivos, hacen
perder horas, tiempo, contratar mas
horas de profesionales, y recargar
los costos finales”.

calle en forma auténoma”, sostuvo.

“No fue un proyecto organizado por
las gremiales, ni por los partidos
politicos; fue una sensacion que se
extendi6 como reguero de pélvora,
la expresidn de decir basta, hasta
aqui llegamos y esto no lo vamos a
tolerar mas. Ese fue el movimiento
gue tuvo su pico el 23 de enero, en
Durazno”, sostuvo.

Esa invisibilidad del agro para el
gobierno fue el verdadero motor
de la protesta.
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“Aqui se conjugaron varias cosas.
Porun lado, el gobierno nunca vio
al sector agropecuario, porque no
estd dentro de su radar, ni alli es-
tan la mayoria de sus votos. Por lo
tanto, nunca tuvo el FA una acti-
tud decidida para atender el sentir
agropecuario en los momentos
dificiles. Ademas, al FA le cuesta
mucho tener el gesto rapido de ir
en auxilio del sector agropecuario.
Por otro lado, la politica econémica
que el gobierno llevé adelante, a
lo largo de los afios, ha sido la de
aumentar el gasto publico, pero
sin incrementar la inversion. Un
gasto publico, ademas, muy fijo,
con muchos salarios, de manera
que no hay modo de encontrar una
respuesta facil”.

Para Romero, “el gobierno tiene
poca libertad para poder corregir
la situacion actual”.

“Esta muy acorralado con sus pro-
pias decisiones; es un situacion di-
ficil de revertir. Todo esto conforma
un reclamo que no nacid ayer, ni con
lasdemandas del 23,y que la gente
que sededicaalaactividad rural los
conoce desde hace tiempo”, sostuvo.

Luis Romero Alvarez

De tal manera, que los que los pri-
meros desalentados, fueron los
inversores externos.

“Los primeros que entendieron
la situacion, fueron los inversores
extranjeros, que ya se han retirado.
Y como dije: esto no fue de un dia
para el otro. Se fueron retirando
desde 2014 en adelante, yo diria
que en tropel”.

Obtuvo su titulo de Ingeniero Agro-
nomo en Montevideo en 1981y lue-
go logré una Maestria en Economia
y Finanzas en 1983 en la Universidad
de Chicago.

Ha trabajado como consultor in-
dependiente desde 1984, en eva-
luacién de proyectos en el sector
agropecuario.

Fue auditor en el Banco Central del
Uruguay entre 1984 y 1985, conse-
jero del Ministro de Economia'y Fi-
nanzas entre 1986 y 1988.

En 1992 cred una Consultora, en la
gue se especializo en la formula-
cion, evaluacion eimplementacion
de proyectos de inversion, planea-

“Se fueron las grandes inversiones
forestales, las grandes inversiones
sojeras, que cuando el precio in-
ternacional de la soja comenzé a
bajar, siguieron produciendo en
Paraguay y en Brasil, pero se reti-
raron de Uruguay. Y volvieron a la
Argentina, una vez que el gobierno
de Macri entablé una relacién razo-
nable con el sector agropecuarioy
acompafio con el tipo de cambio”.

miento financiero y de organizacion
corporativa.

En 2004 inicié sociedad con F&W
Forestry Services y Marshall Tho-
mas, y ofrecié asesoramiento para
la adquisicion de 100.000 hectareas
de bosquey tierra para la agricultu-
ray recreacion en Uruguay, Brasil,
Paraguay y Bolivia.

Publica regularmente articulos
sobre agricultura, economiay
politica en diarios nacionales,
ha sido por afos conductor de
un programa centrado en el sec-
tor agroindustrial y ha publicado
varios libros con la recopilacién
de sus articulos, entre otras acti-
vidades de divulgacion.

"




Poco endeudamiento

Romero no cree que esta crisis sea
comparable con ladel 2002, poruna
razén primordial.

“Si bien es cierto que los costos
estan muy altos, los precios de los
productos no son tan desastrosos,
y los precios de la tierra fluctdan
con mas lentitud que el precio de
la produccién.

Sucede que el precio de la tierra
tiene un rezago respecto a la mala
situacion de los productos. Asi que
adiferencia de lo que pas en 2002,
el sector agropecuario todavia no
esta muy endeudado.

Hay algunos productores media-
nosy pequefios, que comenzaron
a tomar deuda, y eso es preocu-

pante, pero hay mucho campo
en Uruguay en manos de duefios
muy solventes desde el punto de
vista financiero”.

Sefialé que algunos de esos inverso-
res son fondos de pension, grandes
grupos, o profesionales de fuera del
sector.

“Hay mucha gente que no toleraria
vender su tierra a precios bajos”,
sostuvo.

“Hay quienes dicen que el precio de
la tierra ha bajado, pero eso no es
correcto. Vendieron los mas urgidos
por solucionar sus problemas finan-
cieros, “pero hay un grupo impor-
tante que tiene espalda financiera
para aguantar sin vender”.

“En Uruguay se vendian, algo asi
como 700.000 hectareas por afio y
eso cay6 como a 100.000 hectareas
afo. (Y eso qué quiere decir? Que
se vendieron muy pocos campos,
pero solo lo hicieron aquellos que
estaban en manos de personas con
dificultades financieras.

Por lo tanto, si uno hace el promedio
del precio de venta de los campos,
y descubre que los campos bajaron
20% o 30%, ese dato no es signifi-
cativo, porque no hay campos a la
venta.

Lo que bajé fueron la cantidad de
transacciones, porque hoy muy
pocos venden barata su tierra. Y di-
ria que en general, hay muy pocas
ventas de campo. [
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Herramienta
para dar sefales
estrategicas

El liderazgo empresarial nacional conformé una
organizaciéon de segundo grado, para pensary

trabajar por los objetivos estratégicos de la empresa.

ste es el séptimo intento

para coaligarse en una

plataforma comun a las

principales gremiales em-
presariales del pais.

La Camara Inmobiliaria del Uru-
guay se integro a ese colectivo, que
aprovechando las anteriores expe-
riencias, saltea de los problemas
coyunturales y se focaliza en los
dilemas que son comunes a todo
el sector empresarial.

Luego de varios intentos frustrados
que comenzaron en la década del
‘60, del siglo pasado, el liderazgo
empresarial nacional conformé una
confederacion con diversas gremia-
les empresariales que funcionan
en el pais.

El presidente de la Confederacion
de Camaras Empresariales (CCE),
ingeniero Diego Balestra, explico
a CIUDADES que para crear esta
nueva institucién, se aprendié de
los anteriores errores y se disefid
un consenso que prohibid la coin-
cidencia en la presidencia de la
Confederacion de un presidente de

alguna de las gremiales consorcia-
das, y se acordd evitar tomar como
prioritarios asuntos de la coyuntura
particular de cada camara socia.

“Solo acordamos posiciones que
salen dela agenda corriente de cada
camara, y apostamos a acordar so-
bre temas que son estratégicos para
el empresariado”, dijo.

En la actualidad, la CCE reiine a 25
camaras empresariales del pais, y la
principal agenda que se contempla
abarca temas como la competitivi-
dad, la negociacion internacional,
la educaciony la seguridad.

La nueva institucion tiene una pre-
sidencia rotativa cada dos afos, y
durante su gestion, cada gremial
se hace cargo de la secretariay la
pagina web de la CCE.

Balestra, varias veces presidente
de laCamarade Industrias del Uru-
guay, en esta oportunidad trabaja
en la nueva entidad con la repre-
sentatividad de esa gremial.

Explico que existe una tarea de la

En la actualidad,
la CCE retine

a 25 camaras
empresariales
del pais




CCE orientada a la formacion de
opinion, mediante la elaboracién
de documentos, dossiersy videos,
y sefialé que en noviembre del afio
pasado se presentd al Ejecutivo na-
cional, un reclamo solicitando una
rebaja del 10% en el precio de la
energia y un 30% en el precio del
gasoil.

“Si bien no tenemos directa relacion
con el movimiento de productores
autoconvocados, reunido en Du-
razno el 23 de enero, nos provocod
beneplacito oiren su proclama las

misma ideas que sostenemos, en
oportunidad de que ellos hicieran
sus reclamos sobre los altos costos
del Estado” .

Indicé que uno de los aspectos re-
levantes de la plataforma comun
de los empresarios, es el tema
educativo.

“Necesitamos un cambio educati-
vo, porque hay rezagos importan-
tes, para adaptarnos a los tiempos
que corren. También nos interesa
trabajar en la imagen empresa-

rial”, afiadio.

Balestra entiende que hay asuntos
coyunturales que hacen a la mira-
da estratégica de la empresa, que
no se agota solo en la discusion
salarial.

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
—“otra CIU”, dijera con humor el ex
presidente de la Camara de Indus-
trias del Uruguay (CIU)- integra el
grupo de 25 camaras empresaria-
les agrupadas en la CCE y participa
de sus sesiones en forma regular.
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#  Dr. Julio Decaro - Director Ejecutivo de CMI Interser

Un buen resultado

¢Como le
fue en su Gltima
negociacion?

El punto clave es determinar en forma

precisa qué es un buen resultado de

una negociacién. Lamentablemente

mucha gente concurre a

negociaciones importantes sin saber

exactamente cuil es su medida del

éxito y por tanto, sin poder armar una

estrategia y sin tener una idea clara de

cuando les fue bien y cuando no.

uestra experiencia in-

ternacional de mas de

25 afios en CMI Interser

nos indica que frecuen-
temente negociamos con medidas
del éxito poco confiables.

Al salir de una negociacion, de-
cimos cosas como “me fue bien”

porque:

« Elotro hizo mas concesiones
que yo.

« Lehiceirmasallddesu
limite.

« Elotro qued6 amargado.

« Consegui hasta el ultimo
centavo de lo que pretendia.

« Llegué aun acuerdo.
+  Evité un conflicto.

Le recuerdo que en este mundo
hay especialistas en hacerle sen-
tir que se han casi suicidado con
las concesiones, en comenzar con
pedidos desmesurados o en hacer
bluff con el limite de lo que estan
dispuestos a acordar.

Iguales consideraciones merecen
las supuestas amarguras de la con-
traparte ademas de lo inadecuado

Julio Decaro

Es Doctoren
Medicina, graduado
enl974enla
Universidad de la
Republica (Udelar/
Uruguay) con
Medalla de Oro.
Realizé estudios

en la Universidad

de Harvard, en

el Instituto de
Investigaciones
Mentales (Palo Alto,
California, EE.UU.) 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.




del triunfalismo (regocijo frente al
dolor ajeno) como medida de un
buen resultado.

Querer conseguir hasta el ultimo
centésimo no sélo nos puede ha-
cer perder un buen negocio sino
que aunque lo consigamos, nada
nos garantiza que no quedemos
con la sensacién de que debimos
haber pedido mas.

Por ultimo, todos sabemos que
hay acuerdos que mas valdria no
haberlos concretado y que a veces
es inconveniente evitar un conflic-
to; lo necesario es manejarlo ade-
cuadamente. No estamos diciendo

que jamas use estas medidas.

Sin embargo, cuando participe
en negociaciones complejas, es
decir, aquellas que se repiten en
el tiempo, que involucran mul-
tiples partes, que versan sobre
multiples asuntos y no sélo sobre
dinero, en las que juegan elemen-
tos tangibles (como productos o
precios) pero también intangibles
como confianza, precedente, etc.,
le recomendamos calurosamente
no utilizarlas.

Tratar sus negociaciones con clien-
tes, proveedores, jefes, colabo-
radores, esposas/os, etc, como

Tratar sus
negociaciones
con clientes,
proveedores,
jefes,
colaboradores,
esposas/os,
etc, como

las de una
feria, es
inadecuado y

desaconsejable.



las de una feria, es inadecuado y
desaconsejable.

Para estas negociaciones un buen
resultado es aquel en el que logre
un convenio que:

Es mejor que su MAAN
(Mejor Alternativa a un
Acuerdo Negociado es lo que
puede hacer para satisfacer
sus intereses, fuera de esta
negociacion o si no logra un
acuerdo).

Los intereses quedan
satisfechos: los nuestros,
bien. Los de ellos,
también bien o al menos
aceptablemente. Los de
terceros, tolerablemente.

No deja desperdicio; es la
mejor de multiples opciones
surgidas de un espacio
creativo de posibilidades de
beneficio mutuo.

Es legitimo para todos: se
han usado para persuadir,
criterios objetivos, ajenos a la
voluntad de las partes; nadie
se ha aprovechado del otro.

Incluye compromisos bien
planificados, realistas,
operativos y funcionales.

El proceso es eficiente y existe
una buena comunicacion, de
doble via.

Ayuda a establecer o
fortalecer el tipo de relacion
de trabajo que deseamos,
en especial, confianzay
credibilidad.

Utilizar este modelo le permiti-
ra no sélo planificar, desarrollar
y evaluar sus negociaciones de
manera realista, sino que hara
que cada negociacion futura sea
una oportunidad de aprendizaje
y posibilitara compartir su expe-
riencia con otros integrantes de
su equipo. [ ]
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Protesionalizacion

del Operador
Inmobiliario

Todo hombre tiene valores que le
dan sentido a su vida.

De la misma manera, toda sociedad
tiene valores que ledan sentido a su
vida comunitaria.

Para proteger esos valores, se for-
man personas que profesan esos
valores.

Asi el médico profesa el valor de la
vida, el abogado lajusticia, el perio-
dista laverdad... Estas profesiones
sefueron consolidando atravésde la

historia mediante procedimientos,
usos, costumbres, normas propias,
que constituyeron lo que llamamos
ética profesional o deontologia.

Asi, toda profesion es, ante todo,
una ética.

Al profesar un valor hace que todo
se subordine a ese valor.

Por eso, en todas las profesiones
sejura.

Y si no se cumpliere, se sanciona al

Cl Lic. Julio Farah
Presidente del
Colegio de Corredores
Inmobiliarios de la
Provincia de Santa
Fe - Sede Rosario
(COCIR).
Vicepresidente

de la Federacion
Inmobiliaria de la
Republica Argentina
(FIRA).

Coordinador del
Tribunal de Etica de
la Confederacion
Inmobiliaria Latino
Americana (CILA).



profesional hasta llegar a cancelarle
la matricula, si fuere necesario, por
no respetar ese valor.

Alo largo de la historia humana na-
cierony se desarrollaron las profe-
siones.

Asi la medicina tiene tres mil afios,
y el periodismo apenas quinientos.

Los pueblos de América han decidi-
do que la del Operador Inmobiliario
sea una profesion.

Sidijéramos que son la leyes las que
determinan su nacimiento, dirflamos
que hacia 1890 México inici6 ese
proceso.

En 1913 la National Association of
Realtors de Estados Unidos dictd su
primer Cédigo de Etica.

Fundada la NAR unos afios antes,
al presentarse el Codigo, se resalta
que éste era el motivo fundacional
de la Asociacion.

Con marchas, contramarchasy cla-
roscuros, distintos paises de Amé-

rica Latina se fueron sumando al
proceso de profesionalizacion.
Ecuador, Brasil, Argentina, Perd...
cada uno a su manera.

Los unitarios, con una sola ley,
buscan adaptarse a las distintas
regiones, y los federales, de pro-
ceso de trato sucesivo, buscan
normas comunes.

Pero todos van buscando el des-
tino que sus pueblos les van mar-
cando.

¢Porqué los pueblos requieren
la profesionalizacion del Opera-
dor Inmobiliario? Porque éste no
trabaja con propiedades, sino con
personas.

Con sus proyectos de vida, sus an-
helos, sus emociones, sus suefios.
Esto lo han percibido los pueblos
de América, y por eso son tan exi-
gentes con los operadores.

No aceptan que sean meros co-
merciantes, sino quieren que su-
bordinen a valores su rentabilidad.
No aceptan rentabilidad por en-

cima de los valores.

Por eso, al profesionalizarse, los
operadores no cobran mas comi-
siones, sino honorarios.

Es el honor que la sociedad reco-
noce por defender su valor.

Por supuesto que estos proyectos
de vida se realizan en la tierra, y
en esta aprehension de la tierra
surgen los conflictos.

De la primitiva concepcion de la
NAR, de la orden biblica “creced,
multiplicaos y conquistad la tierra”,
llegamos a la actual “La tierra es la
base de todo. Del uso inteligente y
laamplia distribucién de la propie-
dad depende la supervivencia y el
desarrollo de instituciones libres y
de nuestra civilizacion”.

Pero esa distribucion conlleva gran-
desy pequefios conflictos cotidia-
nos en la capilaridad de nuestras
sociedades, alos que debe acudir el
operadorinmobiliario, sembrando
concordiay viabilizando proyectos
de vida en un marco de paz. ]
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Uruguay, “pais logistico
del Mercosur”




ste titulo seguramente
lo hemos leido en algin
articulo de prensa.

Tal vez para algunos no tiene im-
portancia la expresion o no llega
el sentido de la misma, pero otros
pensamos que ese objetivo seria
uno de los de mayor valorizacién
como pais apoyando el desarrollo
econdmico sustentable.

Que Uruguay solo se acerque a
ese objetivo, significa el posicio-
namiento de un destino definido
dentro de la region y del continen-
te, por la actividad de depositary/o
distribuir gran parte de la mercade-
ria transable o comercializada en-
tre paises del Mercosur u otros que
toman dicha actividad en nuestro
pais como forma de expandirse
hacia el mundo poniendo o reser-
vando su mercaderia en transito.

El trasporte en todas sus moda-
lidades y formas, toda clase de
depdsitos instalados en territorio
y telecomunicaciones cada uno,
y entre ambos, son los elementos
para lograrlo, llevandonos a pensar
la cantidad de inversiones, nego-
ciosy trabajo que daria a la gente.

Es la famosa “cadena de abaste-
cimiento® que encontramos en
libros y articulos que estudian,

desarrollany ejecutan la logistica,
teniendo como Unico objetivo que
elarticulo o servicio creado, llegue
en tiempo ideal, en buen estado
de conservacion y con los medios
idoneos al destino establecido.

Parece muy obvio y facil esta nor-
ma logistica, pero en realidad, en
las acciones que realizaremos o
pensamos para llevarla a cabo,
Nos vamos a encontrar con varios
obstaculos e imprevistos que ten-
dremos que sortear o prevenir.

Para ello tenemos Empresas que se
preparan, invierten en infraestruc-
tura, capacitan al personal, com-
piten con otras y pagan todos sus
impuestos porque creen en el pais.

Tal vez lo expresado es lo tradicio-
nal a nuestra forma de relacionar-
nos entre personas o empresas
cuando nos solicitan trasladar algo
que estamos capacitados para ha-
cery lo hacemos en buen estado,
por los medios que tenemos y lo
antes posible.

El Estado uruguayo lo ha entendido
en ese sentido, incorporando hace
algunos afios el Instituto Nacional
de Logistica (INALOG) dentro de la
direccion del Ministerio de Trans-
portey Obras Publicas, promovien-
do normasy acciones para llegar al

mencionado titulo en el afio 2030.

(Tenemos los elementos para ello?
¢Damos facilidades para llegar a
la infraestructura necesaria y fun-
damental para lograrlo? Hemos
avanzado mucho: 13 Zonas Fran-
cas, varios Parques Industriales
y Empresariales en todo el pais,
Parques Tecnoldgicos, Depositos
privados, Depdsitos Fiscales, Zo-
nas logisticas e industriales en mar-
cos especificos de reglamentacion
municipal, leyes con beneficios
a inversiones en dichos rubros,
Puertos Libres (maritimo y aéreo).

Hemos dado muchas facilidades
tributarias y de infraestructura, a
Empresas Extranjeras que se ins-
talaron en nuestro pais, dando
trabajo a muchos uruguayos.

;Pero qué nos falta para posicio-
narnos? Tenemos una ubicacion
privilegiada, terrestre y maritima,
gran ancho de banda, gente prepa-
raday capaz, 98% de alfabetizacion,
fronteras con Argentinay Brasil, vias
maritimas con Paraguay y Bolivia,
200 millones de consumidores, muy
buenos Puertos para containers 'y
granelerosy Camaras Empresariales
activasy relacionadas con el Estado
a través de Inalog y otros Instititos
en elmundo, somos un pais estable,
seguroy competitivo.

37



Tal vez debemos tomar en cuenta
el peso del Estado en esta actividad
que se desarrolla en Uruguay ;0
tenemos que ver qué ocurre en
el exterior? No estamos solos en
esto, Argentina le da importancia
superior o igual que Brasil y otros.

Paises de la Regidn con costas al
océano pero nuestro pais ha creado
herramientas y tiene un marco juri-
dico estable y garante para confiar.

En el pasado vimos como se sentia
la competencia de todo esto y el
desarrollo cada vez mas productivo
de la actividad, poniendo distintas
trabas al transporte y depésito de
mercaderias que venian a Uruguay.

Hoy vemos otro gobierno, otra Ar-

gentina, también otro Brasil y va-
rios socios estratégicos de América
Latina han cambiado su estrategia
comercial para la colocacion de sus
productos de exportacion.

Vemos que la mayoria de los paises
se comprometen en Tratados de
Libre Comercio u otros de algin
nivel menor, lo que en el futuro
seguiran comercializando con ellos
y nosotros solo tenemos un TLC
con México que no aprovechamos
y seguimos pagando aranceles
elevados por nuestros productos
que otros, en base a esos acuerdos,
no pagan o son sustancialmente
menores.

Si, comercializamos con Chinay
EEUU en forma individual tratan-

do que no nos invadan con sus
productos o mano de obra, y ex-
portandoles los cinco productos
de siempre: carne, cuero, lacteos,
arroz y madera.

Debemos preguntarnos que ocurre
con el Mercosur. ; Funciona como
grupo econémico? ;Beneficiaalas
poblaciones de los paises que la
integran? ;Y a nosotros?

Sin entrar en el analisis profundo
del tema, vemos que no se ven
resultados positivos, sino un
Mercosur burocratico, politico,
con arreglos individuales entre
los paises mas grandes y cuando
cualquiera de nuestros productos
salen hacia esos destinos, des-
pués de invertir miles o millones
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de ddlares, tienen trabas que hace
sumamente costoso trasladarlos.

Las Empresas instaladas en Uru-
guay estiman que fueron engaiia-
das, que como le asesoré algin
Estudio, no es conveniente in-
vertir en Uruguay, poco mercado
interno, los impuestos altos, los
gastos generales imprevisibles,
la suba de sueldos continua, lo
caro de los servicios.

Por ello se van, cierran o se trans-
forman; ya no son industrias,
son importadores, de los mis-
mos productos que hacian o de
otros, compitiendo y agregando
mas productos al mercado y por
ello bajando los precios de los
mismos.

Consecuencia: a las Empresas que
venian importando con anteriori-

O PA TiCIPES '
GENTE

dad yano ledalarenta que antes
tenian, por ello se vuelve a despe-
dir empleados, cerrar Empresas
y gente en la calle buscando otro
trabajo que escasea igual al an-
terior o de otro rubro.

Pienso que el Uruguay debe definir
una estrategia, el tiempo sigue,
los paises se agrupan econémica-
mente, somos tres millones, 10%
de empleados publicos, 20% de
pasivosy 20% menores de 18 afos,
solo el 50 % es activo.

¢Seremos el pais Logistico del Mer-
cosur? Pongamonos de acuerdo
con nuestros socios comercialesy
posicionémosnos en ese sentido,
porque tenemos todo para ello.

Es una de las funciones como pais

mas claras, viendo el contexto re-
gional y mundial. ]
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Para construir
el milagro: Cy C

Medimos el tiempo para desarrollar todo
tipo de actividades, desde la agricultura,
todos los temas productivos, todos los
procesos que llevamos adelante en la vida
cotidiana, estan reglados por los tiempos.

™

SRR

s el tiempo uno de los
grandes protagonistas de
la existencia, de alguna
manera, somos tiempo.

El fin de un ciclo y comienzo de
otro, como lo es el cambio de afio,
nos da la maravillosa oportunidad
de usar la tecla RECALCULANDO.

Cuenta la historia que un discipulo
le pregunta al rabino Hillel, si es
capaz de resumir todo el conteni-
do delaBiblia en el tiempo en que




pueda estar parado en un solo pie.
Alo cual el rabino le contestd que
es sencillo hacerloy le responde:
-Lo que dice la Biblia es: “no le
hagas al otro lo que no quieres
para ti, y lo demas solo son co-
mentarios sobre lo anterior.”

Este seria el formato que le dieron
hace tres milafios a lo que hoy lla-
mamos la pildora de la solucion.

Muchas veces vamos tras la pil-
dora para que nos brinde las
respuestas que buscamos, y asi
surgen los cinco pasos para..., los

Los ciclos son inherentes a la

naturaleza en su conjunto, y al
hombre en particular.

nueve secretos de...ytodo lo que
ya hemos visto por muchos lados,
a través de infinidad de gurdes.

En este sentido, tratando de acor-
tary ahorrar, lo que a menudo mas
nos enriquece, los dolorosos fraca-
sos y pérdidas de tiempo, es una
receta que les invito a probar por
apenas veintiun dias.

Lo llamo C y C, observado por
ol0.

Creatividad, una habilidad que
se entrena. Einstein nos dice que,
en situaciones de crisis, es més
importante la creatividad que la
inteligencia.

Cuenta la leyenda que en la Euro-
pa medieval, en un pueblo feudal
se produjo una violacion.

Era un secreto a voces que uno
de los parientes del Sefior feudal

habia cometido el delito, pero no
se podia apresar a un pariente del
Sefior del feudo.

Se toma preso al hijo de un cam-
pesino y se organiza un “juicio”
fraguado, donde el pueblo entero
es testigo en la plaza del pueblo.
Elfiscal inquisidor acusa frente al
juez al joven que nada podia hacer.

El juez quiere hacer intervenir a
Dios en el proceso y le dice al joven:
aqui hay dos papeles, tu elegiras
uno de ellos y Dios pondra en tu
mano el verdadero.

El juez se acerca al muchacho con
una vasija en la cual habia dos pa-
peles, y sabia que en ambos decian
CULPABLE.

Sabiéndose atrapado frente a dos
opciones de muerte, el joven puso
su mano en el cuenco de barro,
cerré los ojos, tomé uno de los
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papeles y cuenta la leyenda que
alguien lo vio sonreir.

Rapidamente el joven se mete el
papel en la bocay lo traga; éste
es el que he elegido, dijo.

El contrario del que quedd en el
cuenco, ese es el que he elegido.
Es de los mejores ejemplos de
creatividad que he escuchado.

Capacidad de Hacer, una de las
frases mas poderosas que conozco
dice:

HACERLO LO HACE.
Simpley claro, el pensamiento y
la planificacidn son el comienzo,
son la guia, la referencia, pero solo
el hacerlo lo hace.

La capacidad de hacer cosas es el
diferencial, si bien las oportunida-
desde golson un plus, solo el que
convierte mas goles va a ganar el
partido, las pelotas que pegaron
en el palo, son anecddticas, pero
no fueron goles.

Cuando le preguntaron a Edison
sobre los casi mil fracasos antes
de lograr la lamparilla eléctrica, el

respondid que no sentia el fracaso,
sino que conocia mil formas de
como no se logra una lamparilla
eléctrica y una forma en la que si
se logra. Son datos objetivos.

Es mejor hacer algo imperfecta-
mente, que no hacer nada per-
fectamente.

De nada sirve un buen capitan, sino
despegamos las velas y soltamos
las amarras, hacer provoca resul-
tados, pensar es solo el comienzo.

Por tltimo, pero no menos impor-
tante, es mirar consciente quién es
el observador interior que observa
y juzga dentro de nosotros.

Ese personaje, puede ser elegi-
do para el mejor resultado en el
evento presente. Lo llamo OIO,
observador interno éptimo.

Elegir con maestria a este observa-
dor, nos permitira ir evaluando el
procesoy también valorar el final.

Creatividad y capacidad de hacer
son las cualidades necesarias para
llegar a donde nuestro Observador
Interno Optimo nos indique.
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Prof. Samy Borensztejn
Docente del Proyecto de
Negociacion de Harvard,
Medlacion y Facilitador.
Se desempefia en

el area publica y
privada, desarrollando
habilidades y talentos de
personas y equipos de
trabajo.

Amante de los procesos
de interaccion, la
comunicacion y el
comportamiento
humano, orienta hacia
intereses, desarrollando
en forma positiva los
resultados y la calidad
devida, a partir de la
creatividad y la energia
personal.

Trabaja sobre

los vinculos y

los paradigmas,
desarrollando las
capacidades conscientes
transformando el
binomio accién/reaccion.
Usa técnicas novedosas
y modernas de alto
impacto emocional

con un coeficiente de
recordacion superlativo,
apoyadas en ponencias
magistrales, trabajos
individuales y grupales.
Genera un inmediato
cambioen el
relacionamiento, la
energia, el compromiso y
los resultados.
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/“’ Alberto Puppo « Asesor Juridico CIU

Situacion del
arrendamiento
en caso de
fallecimiento
del arrendatario

na consulta frecuente

a nivel inmobiliario se

plantea en los casos de

fallecimiento del arren-
datario. Este tema presenta algun
grado de complejidad, derivado de
la diferente casuistica que podemos
encontrar al analizar las consecuen-
cias de ese hecho.

1) Fin del arriendo por
fallecimiento

La primera norma que debemos
contemplar se halla en el articulo
1783 inc. Final, del Cédigo Civil, que
consagra una excepcion al régimen
general de los contratos, en cuanto
establece que: “El plazo (serefiere al
contrato de arrendamiento) no obli-
ga a los herederos del arrendatario”.

Se modifica asi el principio general
vigente en nuestro derecho civil, de
que los efectos de los contratos se
transmiten activa y pasivamente a
los herederos de los contratantes.

En esta primera hipdtesis podemos
entonces encontrarnos ante una
manifestacion de voluntad feha-
ciente del arrendatario, expresada

através de sus herederos o descen-
dientes que le habilita a ponerfinal
contrato de arrendamiento, la que
puede culminar con la resolucidn
del contrato atn cuando el plazo
se encontrare pendiente.

Esta situacion no genera indem-
nizacion alguna por tratarse de la
aplicacion de una disposicion legal.

La solucién mencionada se aplica
tanto en caso de contratos regidos
por el sistema estatutario como de
aquellos que estan excluidos de la
tuteladel D. Ley 14.219 y modifica-
tivas (denominados habitualmente
“en régimen de libre contratacion”).

2) Continuacion del arriendo
pese al fallecimiento

Existe muy a menudo una segunda
hipdtesis que ocurre cuando aque-
llas personas que habitan la finca,
desean continuar con el arrenda-
miento pese al fallecimiento del
arrendatario.

En ese caso -y para los destinos
casa-habitacién Gnicamente- nos
encontramos ante un caso de ce-




sion de arriendo, cuya regulacion
se encuentra en el articulo 20 del
Decreto Ley No.14.219, en lamedida
en que establece que: el contrato de
arrendamiento y los derechos que
otorgan al arrendatario de casa-ha-
bitacion las leyes vigentes, benefi-
cian por su orden a su conyuge, o

ex conyuge, en caso de divorcio, a
los ascendientes o descendientes
en primer grado (hijos bien sean
bioldgicos o adoptivos) o familia-
res colaterales de segundo grado.

En esta hipdtesis se exige que esos
familiares hayan convivido con el
arrendatario por lo menos durante
el ultimo afio o hayan sido denun-
ciados al contratar.

Estos requisitos no rigen en el caso
del conyuge.

Cuando nos referimos al conyuge,
debemos tener presente que la Ley
18.246 asimila al conyuge, todas
aquellas situaciones de concubi-
nato por un periodo mayor de cinco
afos, que deben interpretarse por
disposicion legal, como si fueran
una unidén matrimonial.

3) Requisitos para la
continuacion del arriendo

Salvo aceptacion expresa del arren-
dador, para que opere la continua-
cion del arriendo (cesion legal del
arrendamiento) que vimos pre-

cedentemente, los sucesores del
arrendatario, examinados en el
numeral anterior, deben necesa-
riamente comunicar al arrendador
de manera fehaciente, esto es de
maneraindudable (telegrama, carta
con acuse de recibo firmado, acta
notarial, notificacion judicial etc.)
dentro de un plazo no mayor de 60
DIAS HABILES, la desvinculacién
del arrendatario (bien sea por falle-
cimiento, divorcio en cuyo caso el
Juez de la causa determinara que
conyuge continta con el arrenda-
miento).

Si esta comunicacion no se realiza
dentro del plazo establecido por la
norma, el derecho de los beneficia-

>
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rios mencionados como continua-
dores del arrendamiento sera en
principio inoponible al arrendador,
quien podra rescindir judicialmente
el contrato por no haberse perfec-
cionado la cesion legal del contrato.

4) Cesion legal del
arrendamiento por fallecimiento
(destino industria y comercio)

a) Si examinamos el problema del
fallecimiento del arrendatario en
caso del destino precedentemente
mencionado, debemos concluiren
que los sucesores no estan obliga-
dos a continuar con el arriendo (Art.
1783 inc. Final, del Cédigo Civil) por
lo que pueden optar por rescindir el
contrato aun mediando plazo con-
tractual pendiente.

b) Si los sucesores del arrendata-
rio en cambio optan por continuar
con el arrendamiento, deberan
acreditar la calidad de sucesores
y mantener el mismo giro del ne-
gocio en el local arrendado.

¢) Se deberan aplicar las demas
exigencias que taxativamen-
te enumera el art. 65 de la Ley
14.219, que rige exclusivamente
para el destino industria y co-
mercio, incluyéndose entre las
exigencias, que se mantengan
las garantias constituidas, o se
constituyan otras aceptadas por
el arrendador.

En dltima instancia en caso de re-
sistencia del arrendador a acep-
tar las garantias propuestas por

el sucesor del arrendatario, este
siempre estara facultado a efec-
tuar el depdsito de 10 meses de
alquiler ante el BHU conforme al
art.38 y siguientes del estatuto
sin que pueda mediar oposicion
del arrendador si esta dispuesto a
efectuar el mencionado depdsito .

d) También se exige en este caso
de cesion legal, que el sucesor del
arrendatario no merezca objecio-
nes morales que puedan exponer
al arrendador a la pérdida de pres-
tigio del local.

Esas objeciones pueden referirse
ala personafisica del cesionarioy
deberan eventualmente ser acre-
ditadas judicialmente en caso de
controversia. ]




¢Buscas garantia?
Tu mejor solucion

FIDECIU es tu garantia, AHORA. Alquila tu casa, oficina o comercio
facilmente y sin preocupaciones. {Obtenela hoy mismo!
Apoya CIU (Camara Inmobiliaria Uruguaya).

N
Tel. 2909 1111 - Uruguay 820, Montevideo F ID EC I U

www.fideciu.uy GARANTIA DE ALQUILER

jinformate!




f Ruben Alvarez « Operador Inmobiliario. Director de Estudio Ruben Alvarez

Un poco de historia
y jqué coincidencia!
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n el Mojon que sefiala el

Km. 13 del Camino Maldo-

nado esta Punta de Rieles,

nombre que responde al
final de la via del recordado Tran-
via 54, que desde la Aduana y/o
la Plaza Independencia, llegaba
a esta pujante zona de nuestro
Montevideo.

Lo utilizaba para ir a la escuela
“Santo Tomas de Aquino”, en los
primeros afios de la década del cin-
cuenta del siglo anterior, cuando
un boleto que costaba un vintén
(dos centésimos), en lugar del d6m-
nibus 103 cuyo boleto era de un
medio (cinco centésimos).

Pero esa diferencia, multiplicada
por 25 dias habiles deunmesy a
su vez por todo el tiempo del afio
escolar, era de importancia para
una modesta economia familiar
que lideraba un obrero jornalero.

Punta de Rieles de aquella época
era el pequefio centro comercial de
la Zona con sus referentes comer-
ciales, con su Teatro de Barrio inau-

gurado con grandes espectaculosy
figuras de la cultura nacional.

Era el lugar de encuentro sabatino
y dominguero de los viejos pro-
ductores quinteros, y de titulares
y obreros de fabricas del entorno,
que utilizaban cualquiera de los dos
destacados bares que se afincaban
enaquellugar: elubicado a la dere-
cha, hacia el Este que era el de don
JoséYelpo, yeldelaotraacera, que
pertenecia a Nario y Aguirre.

Unoy otro eran los baluartes de los
dos principales equipos de futbol
del lugar, El Punta de Rieles y el
Crisol, cuyos clasicos se podian
comparar con el de los equipos
principales de nuestro futbol, sin
la presencia de los grupos de ina-
daptados de hoy.

Pero el tema central que me ocupa
es el querido Tranvia 54 que muy
puntualmente cumplia en hora-
rio su recorrido, conducido por un
“Wattmans” o “motorman” (en el
lenguaje popular), que al igual
que su guarda, lucian impecable

s :

vestimenta de color gris, con sus
respectivas gorras de igual color,
herencia que dejaron sus antece-
sores ingleses, y que lamentable-
mente se perdi6 en el tiempo.

Recuerdo con agrado infinito aque-
llos lindos momentos de nuestra
nifiez, cuando en verano ocupaba-
mos la plataforma deltreny de pie
en lamisma, haciamos el trayecto
hasta la escuela.

Pero que linda coincidencia,
cuando don Julio Villamide por
intermedio de su revista “Propie-
dades” nos convocd hace 30 afios,
alacenadel Hotel del Lago (mojon
del nacimiento de nuestra Camara
Inmobiliaria Uruguaya).

Fue en ese lugar que adherimos en
el momento, entre otros colegas,
a la fundacién de la Institucion,
habiéndoseme designado como
Socio N° 54.

En consecuencia, jcdmo mevoy a
olvidar delviejoy querido tranvia!
Hasta la proxima. |
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¢Envios? ¢Cobranzas?
Nos encargamos de
toda la gestion.

e Envio de documentos
® Tramites y pagos a entes publicos

® Cadetes por hora, semana, mes, a
pie, moto o camioneta

® Gestiones en el dia: La Paz,
Las Piedras, Costa de Oro y Pando

® Seguimiento en tiempo real de su
gestion mediante nuestro servicio
de Tracking

e Distribucion en toda la republica

® Modalidad:
Contra Firma - Simple - Urgente

Cuente con un servicio seguro y confiable

www.marcopostal.com.uy
informes@marcopostal.com.uy
Tel. 2900 4277 *

® Entregas en toda la republica

® En La Paz, Las Piedras, Zonamérica,
Pando y Pinar hasta el peaje, dos
salidas diarias

® | ogistica liviana

® Almacenamiento

® Gestion y administracion de stock
® Armado de pedidos

® Armado de promociones

® Entregas en todo el mundo de
documentos

® Envio de muestras y paquetes
® Seguimiento de los envios

I Marco
=



/" Lic. Juan Lenguas Zorrilla » Consultor independiente para empresas. Docente en Marketing y Ventas

sta época del afio es ideal
para proyectar los proxi-
mos diez meses, es mo-
mento de pensar en el
futuro de la empresa en lugar de
solamente vivir las circunstancias
gue el mercado depara. Ahora bien,
(quétan frecuente es planificar para
nuestros empresarios?
En mi experiencia como consultor
de pymes en todo el pais puedo
testimoniar que es absolutamente
excepcional una organizacion, inde-

temente, y esconde un autoengafio
muy frecuente: consideran que ha-
cerun plan es proyectar el presente
hacia el futuro sin considerar los
factores externos a la empresa. Un
plan no es la expresion escrita de
lavoluntad, debe considerar todos
los aspectos que intervienen en el
entorno competitivo, incluyendo
las malas noticias!

Es como si hubiera un pulpo atento
enelfondo del mar,sinqueseveaen

¢Qué pasa si el

pulpo se mueve?

La importancia de la planificacién empresarial,
especialmente en entornos cambiantes
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pendientemente de su tamafio, que
se tome su tiempo para proyectar,
y esto se debe fundamentalmente
atresrazones:

I. Ladindmica diariaimpide tomar-
se tiempo para reunirinformacion,
analizar, discutir, evaluar, decidiry
escribir, postergando loimportante
en funcion de lo urgente.

2. Lafalta de habitoy conocimien-
to de las herramientas y pasos de
un buen plan.

3. ¢Para qué planificar si el entorno
puede cambiary mi plan quedar ob-
soleto? Esto lo escucho permanen-

la superficie. Los empresarios sue-
len preferir navegar en la superficie,
es conociday segura, parece haber
variables controladas y estar todo
dentro de lo previsible, por lo que
no hacen falta planes... mientras
no se baje unos metros, mientras
no se conozca lo que no se quiere
ver, porque el temor es, ;qué pasa
si se mueve el pulpo? ;qué pasa si
el entorno qué no conocen tiene sus
propias dindmicas?

Prefieren ignorar a la competen-
cia, las amenazas, tendencias del
mercado, a los clientes, por temor
a que lo desconocido no traiga las
buenas noticias que la superficie
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brinda, por lo que mejor es igno-
rar al pulpo antes que saber que
puede moverse.

iY si el pulpo se mueve, es parte
del plan! Conocer esa realidad,
incorporar la posibilidad de cam-
bios, es parte de un buen analisis,
evaluaciony decision de los pasos
a dar, y esas etapas son las que
plantearé en este articulo.

Primera etapa:
{Cual es el gran objetivo?

En este sentido el empresario
deberia tomarse un tiempo para
hacerse basicamente cuatro pre-
guntas:

;Qué quiere hacer de su vida em-
presarial? Esta pregunta puede re-
sultarincomoda, implica reconocer
que en una empresa pequefia o
mediana, la vida personal y em-
presarial suelen estar intimamente
relacionadas, entonces cuestionar-

se, preguntarsey sentarse a escribir
objetivos personales suelen inter-
pelar al empresario hacia donde se
esta dirigiendo.

¢Qué organizacion quiere liderar?
La cultura empresarial nace en el
emprendedor, y la forma en que
conduzca su empresa pautara
la modalidad de trabajo con sus
clientes.

;Qué posicionamiento desea dar
asuempresa? Esto es el lugar que
ocupa laempresa en la mente de
sus clientes. Implica no solo un
ideal sino también un compromi-
so. Si se quiere tener una empresa
posicionada como de excelencia,
todo el trabajo debe ser excelente,
aunque cueste dinero hacerlo.

¢(Cuales son, inicialmente, los ob-
jetivos empresariales para el afio?
En estos momentos estos son los
deseados, escritos en borradory
sujetos a validacion.

Segunda etapa:
Analisis de la situacion

Implica trabajar en dos planos, el
interno y el entorno. Inicialmen-
te se debe analizar la situacién
financiera de la empresa, la evo-
lucidn de las ventas, la fortaleza
de la organizacidn, sus carencias
y problemas. En suma, considerar
todos los aspectos de laempresa
necesarios para comprender ca-
balmente donde esta parada la
misma de forma objetiva y fun-
damentada.

;Cuanto conocen a sus actuales
clientes? ;Y sobre los potenciales,
qué saben de ellos? ;Quiénes son
los competidores directos e indi-
rectos de la organizacion?

Partiendo de la base que compiten
con laempresatodos aquellos que
solucionan las mismas necesida-
des, no solamente quienes ofrecen
servicios similares.

Nuestra Secretaria, la Ps. Silvina Moor, definié su salida de la CIU a fin de Enero.
Le deseamos el mayor de los éxitos en sus nuevos desafios profesionales.

En Comision Directiva agradecimos sus aportes y esfuerzos en estos afios de
trabajo. Pasé a ocupar su lugar la Sra. Natalia Martinez.

Despedida
de Silvina Moor




Cuales son las tendencias del
mercado, los distintos aspectos
regulatorios, los cambios tecno-
l6gicos, la situacion macroeco-
ndémica, todos ellos son aspectos
a considerar en un analisis de la
situacion completo. Las empresas
no estan solas, hay factores fue-
ra de la relacion proveedor-cliente
queimpactan,y es muy importante
conocerlos.

Esta etapa es bucear en el mar, es mi-
rar que hay debajo de la superficie,
esversihay un pulpoysi este puede
moverse, ya que si lo va a hacer se
debe considerar esta informacion
para latoma de decisiones, requiere
método, objetividad y aceptar la
informacion sin estar a la defensiva
ni menospreciar las amenazas.

Tercera etapa:
Evaluacion de alternativas

Contoda lainformacion disponible
es momento de valorar cuales metas

son mas realizables, considerando
la situacién interna y externa de la
empresa. Cuales oportunidades
del mercado son mas cercanas a
la realidad de la organizaciény en
cuales la misma es mas vulnerable.
Cuales objetivos son prioritarios o
mas facilmente alcanzablesy cuales
deberan ser postergados.

No es lo mismo tomar esta decision
intuitivamente que con informacion
objetiva. Requiere de autocritica 'y
objetividad, pero brinda una base
importante para la toma de deci-
siones.

Cuarta etapa: El Plan

Recién ahora se empieza a trabajar
en un plan de trabajo, con objetivos
claros a mediano y corto plazo, las
actividades necesarias para alcan-
zarlos, un calendario a seguir, la asig-
nacion de responsabilidadesy como
seira controlando el cumplimiento
de los pasos definidos.

ImMpresora
SALTO Ud. sabe...

Es importante que los objetivos
planteados asi como las activi-
dades desarrolladas estén en
sintonia con los planteados en
la primera etapa para que sean
realmente motivadores, desa-
fiantes pero realizables, y que la
organizacién construya un posi-
cionamiento de marca consisten-
te y solido.

Por dltimo, un plan no es una li-
nea recta, en la vida empresarial
hay muchos desafios, pero no es
lo mismo lanzarse al mercado
aguardando lo que nos depare
el destino a tener todas las varia-
bles analizadas y preparados para
realizar los cambios necesarios
para alcanzar las metas.

Siel pulpo se puede mover, saber-
lo de antemano otorga seguridad
en quien navega en la superficie,
esa seguridad que viene del co-
nocimientoy permite tomar me-
didas.
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Garantia de alquiler

La importancia de
FIDECIU

FIDECIU viene creciendo mes a
mes, sumando nuevos contratos
de alquiler, administrando un de-
sarrollo firmey sostenido, con una
cobertura de caracter nacional.

La facilidad de acceso, la rapidez
en la firma y la seguridad que
aporta la operacidn, son los dife-
renciales mas importantes para
que los clientes opten por nuestra
propuesta.

Para los propietarios, FIDECIU ofre-
ce ventajas comparativas frente a
otras opciones: pagos garantiza-
dos, menores costos, mayor agili-
dad en el tramite.

Esta herramienta aspira a ser mu-
cho mas que una garantia en el
mercado.

Apuntamos a una mayor penetra-
cion para ser fuente de asistenciay
consulta a todas las partes involu-
cradas (inmobiliarias, propietarios
einquilinos) y un fuerte prestador
de servicios para nuestra cartera,
buscando alianzas estratégicas y
colaboradores, porque las perso-
nas necesitan y buscan solucio-
nesy FIDECIU sera quien aporte
naturalmente esas soluciones, de
manera rapiday eficiente, en esta

actividad tan importante en el ne-
gocio inmobiliario.

FIDECIU naci6 de la necesidad de
obtener soluciones consistentes en
el mercado de Garantias de Alqui-
leres, con la finalidad de facilitar
realmente el acceso a la vivienda
por losinquilinos, y otorgarle ma-
yor seguridad a los propietarios.

A estos efectos se realizd una alian-
za estratégica con la Cooperativa
Magisterial (COMAG), que presta el
servicio de garantia a sus asociados
en todo el pais.

Es una herramienta creada sobre
la base de la vasta experiencia
aportada por los socios de la Ca-
mara Inmobiliaria Uruguaya (CIU),
con muchos afios de trabajo en el
negocio de los alquileres, simple,
seguray de rapido cobro para los
propietarios, plena de beneficios
complementarios para los inqui-
linos, eficiente y practico para los
operadores inmobiliarios.

Toda la operativa de FIDECIU es
manejable a distancia por las em-
presas asociadas a la CIU, que fe-
cilitan las gestiones a sus clientes,
evitandoles con ello, pérdidas de
tiempo y ahorrandoles costos.

FIDECIU acepta un muy amplio es-
pectro deinquilinos, que van desde
trabajadores dependientes en todo
el paisy trabajadores independien-
tes, a profesionales en ejercicio
libre de la profesion, integrantes
de sociedades de responsabilidad
limitada o similar.

Se piden requisitos minimos y un
tramite agil que permite accedera
la vivienda en plazos reducidos y
siempre con laintervencion de una
inmobiliaria afiliada a CIU.

Un usuario accede a la cobertura
de FIDECIU através de las inmobi-
liarias afiliadas a la Cdmara Inmo-
biliaria Uruguaya, una verdadera
red de profesionales que cubren
la totalidad del pais.

FIDECIU en sus oficinas de Uruguay
820, tiene sus puertas abiertas de
lunes a viernes, de 9 a 18 horas, o
por el teléfono 2909 1111.

Cualquier interesado en obtener
la garantia de FIDECIU solamen-
te debera concurrir a uno de los
operadores afiliados a CIU y, no
solo obtendra la totalidad de la
informacidn necesaria, sino que
ademas realizara todo el tramite
con ese operador.

Nl FIDECIU

GARANTIA DE ALQUILER



Las 10 razones
para ser socio CIl

1.

i

Para tener un Gremio fuerte que solucio-
ne la problematica del sector. El sector
inmobiliario tiene una problematica muy
especializada y sélo una gremial de peso es
capaz de aportar soluciones reales de los
operadores inmobiliarios.

Para tener un vocero autorizado ante
autoridades publicas en los asuntos de la
profesion. Muchos de los reclamos que
abonan el desarrollo del sector, tienen su
contraparte en el Estado y sélo una institu-
cion sélida puede trasladar nuestra voz.

Para contar con asesoramiento profesio-
nal en el area legal y contable del nego-
cio. Una profesién tan dindmica como regu-
lada, requiere de un permanente asesora-
miento profesional especializado que la CIU
brinda a sus asociados.

Estar actualizado en lo referente a
normas, indicadores y tendencias. La
formacién permanente es uno de los gran-
des secretos para el desarrollo de nuevos
negocios y la gremial brinda en forma cons-
tante ese servicio a sus asociados.

Para tener normas que nos amparen del
informalismo. El problema del informalis-
mo requiere el trabajo conjunto de todos
los operadores del pais. en un dmbito infor-
mado que sea capaz de encauzar el impac-
to negativo de esa desleal practica.

6.

10.

Para tener una garantia propia de
alquiler: FIDECIU. Con FIDECIU, Ia
gremial logré una situacién inteligente
para un problema crénico que dafaba
de manera irremediable a uno de los
pilares de nuestro negocio.

Para contar con una sede para firmas y
reuniones. La sede de la CIU es amplia y
ofrece comodidades para sus reuniones
de temas empresariales que no puede
solucionar en su negocio particular.

Para estar en contacto directo con
inmobiliarios de todo el pais. Con el
desarrollo gremial en la CIU, quedan atras
los problemas de falta de informacién del
operador, merced a una institucién que es
la mayor del pais en su rubro.

Para trabajar con empresas que operen
en un marco ético profesional. Con un
escenario cambiante y pleno de desa-
fios, generar un dmbito profesional de
trabajo bajo las mismas normativas
éticas es uno de los principales sostenes
de la actividad inmobiliaria.

Para dignificar la profesién y acrecen-
tar la actividad inmobiliaria. Y no por
obvio, es menos importante: nuestra
principal meta es dignificar la profesion
y enfrentar con certidumbres los desa-
fios del futuro.



56

Tendencias - San Rafael

Emblema de Punta
del Este en el dibujo
de Rafael Vinoly

El emblematico Hotel San Rafael, de Punta del Este, volvera
a brillar con la remodelacién que planificara el arquitecto

uruguayo Rafael Vifioly, acordada tras el traspaso del paquete

accionario a un grupo inversor liderado por el italiano

Giusseppe Cipriani.

Segun trascendi6 a comienzos de
febrero, la transaccidn se estima
que fue cerrada en US$ 40:000.000
y promete ampliar el parque edi-
licio con dos torres que forma-
ran parte del proyecto global, e
incluye el rescate arquitectonico
del hotel estilo Tudor inaugurado
en 1948.

Lasinstalaciones del Hotel San Ra-
fael abarcan unos 15.000 metros
cuadrados, desplegados frente
a la Playa Brava, teniendo como
centro a un edificio lleno de re-
cuerdos y gloria, que vio pasar a
multiples celebridades.

El proyecto demandara unainver-
sidn cercana a los US$ 250:000.000,
la modificacién del edificio cen-
tral hoy clausurado como hotel,
ademas de la construccién de dos

torres que acompasaran el pro-
yecto global.

Ahora se esperan los primeros pa-
sos de Vifioly, quien en su estudio
arquitectonico de New York co-
menzd a trabajar en los primeros
bocetos.

Para realizar el nuevo proyecto,
los inversores solicitaron una ex-
cepcidn alaordenanza de alturas
de la Intendencia Departamental
de Maldonado.

Un decreto departamental rubri-
cado en octubre del afio pasado,
autorizé a que lamanzana donde
esta ubicado el edificio del Hotel
San Rafael obtenga un nuevo tope
de altura, que sea similarala que
en la actualidad tiene el fracciona-
miento Lobos, donde se levantan

latorre Trump, la torre Tiburon Il
y las dos torres Le Parc.

La ordenanza fija la altura en los
24 pisos.

Las negociaciones por el tras-
paso del paquete accionario las
llevo adelante el propio Giusse-
ppe Cipriani con la directora del
complejoy propietaria del célebre
edificio, la empresaria Yolanda
Manoukian de Merlo.

Este hotel fue construido entre
1945 y 1948, pertenecio a la fa-
milia Pizzorno -que instalé alli la
primera sala de juegos de Punta
del Este- y vivid su época de oro
hacia la década de 1960, cuando
el iconico lugar fue sede de una
célebre conferencia de la OEA que
determind la expulsion de Cuba



del organismo interamericano.

En 1991 el histérico edificio fue
ampliado, pero alfinal fue dejado
en un prologado declive, hasta
el cierre del casino y el posterior
cierre como hotel.

En 2011 el edificio estuvo a punto
de venderse en US$ 30:000.000 a
un grupo inversor de capitales ar-
gentinos y estadounidenses, pero
la negociacion fracaso, y en 2015
otro grupo ofrecié US$ 11:000.000
por la compra, pero tampoco se
cerré el trato.

Ese mismo afio, el hotel -que tenia
solo 15 habitaciones habilitadas de
las 120 que posee el edificio- fue
quitado de la lista de alojamientos
del Ministerio de Turismo. Ahora re-
tornara con espléndido brillo. =

El proyecto demandara
una inversion cercana a
los US$ 250:000.000, la
modificacion del edificio
central hoy clausurado
como hotel, ademas de
la construccion de dos
torres que acompasaran

el proyecto global.
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Tendencias - Real de San Carlos

Una antigua plaza
de toros sera centro
de espectaculos

La antigua plaza de toros Real de
San Carlos sera reconstruida como
centro de espectaculos, dijo a CIU-
DADES el intendente de Colonia,
Carlos Moreira.

La obra, que se estima demandara
unos US$ 5:000.000, esta sujeta a
una licitacion que sera abierta este
afio, en abril, e incluira la restaura-
cion de la arenay la construccidn
de locales comerciales.

También se estima que sera restau-
rada la cancha de Pelota Vasca, que
es la mas grande de Sudamérica,
que se convertira en un deportivo
multipropdsito.

Esta licitacidn se abrira en abiril, so-
bre un proyecto sera llevado a cabo
con fondos del Banco Interamerica-
no de Desarrollo (BID), que aportara
USS$ 3:350.000, y un complemento
solventado por la Intendencia de
Colonia y recursos del Fondo Na-
cional de Preinversion, que admi-
nistra la Oficina de Planeamientoy
Presupuesto (OPP). Se esperaqueel
proyecto esté culminado para 2020.

Entre las obras a restaurar esta el
fronton de pelota del Real de San
Carlos, que tiene una cancha de 64
metros de largo, y que hasta ahora
era utilizado como depdsito de mo-
tos, y que a partir de esta reforma,
podria integrar el circuito interna-
cional de Pelota Vasca.

De grandes dimensiones, la reforma

permitird que las instalaciones sean
aprovechadas por otras disciplinas
deportivas, como el futsal.

En el proyecto global se acondi-
cionaran las instalaciones para
creartambién, espacios de teatro,
para multiples deportes, y locales
comerciales.

Antigua arena para corrida de toros,
la prohibicidn de esta practica aini-
cios del siglo XX, trajo su declive.

La plaza originalmente podia
albergar a unas 8.000 personas,
pero la intencion de ahora es re-
cuperar un tercio de las gradas, la
fachaday la estructura de ladrillo
que rodea la plaza, construir un
saldn para eventos, comercios,
restoranes, y un museo.

Moreira espera que esta obra rea-
lizada sobre un edificio Gnico en
el pais, coloque a Colonia en la
vidriera. [ |
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