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f Editorial

Un viaje por el
planeta inmobiliaro

Las novedades tecnoldgicas del siglo
desafian cualquier frontera de la
imaginacion que hubiera existido
hasta hace muy poco tiempo, y el
viaje a cualquier encuentro inter-
nacional del negocio inmobiliario
€S mas un viaje que una visita.

Asi como existe la percepcion de
queeltiempo se haaceleradodela
mano de lo tecnoldgico y se marcha
enuntren quetodos los dias acelera
un poco mas, en un transito sin pa-
radas ni estaciones, la latencia entre
dos hitos de tiempo -ya sea un dia,
una hora o un minuto- se percibe
COMO Mas cercanos unos de otros.

Apesar de que las demandas siguen
recalando por los mismos mares,
ese eselnuevo “tempo” del negocio
inmobiliario, porque el mercado y
el clienteimponen respuestas cada
vez mas aceleradas pero, ademas,
mas desafiantesytan cercanasala
imaginacion como a la fantasia del
Gltimo eslabdn de la cadena, que
es la persona.

Claro que ese fendmeno notienela
misma dinamica entodo el planeta
inmobiliario y en tal sentido, qui-
zas en ese reparo radiquen nuestras
ventajas comparativas si se tiene el
futuro por horizonte.

En el pais existe un negocio inmo-
biliario muy dinamico, obligado
a tomar decisiones basadas en la
agudeza de los cambios de esce-
nario regional y global que se nos
presente, con un incesante reclamo
de novedades que lo pueda colocar
adiario en el cielo de las oportuni-
dades, pero que también conviva
en la misma burbuja a diferentes
aceleraciones debido a que el piso

del que se debe partir, del cero desde
elque se debe sumar, es el mercado
que se tiene sobre la mesay la car-
tera con la cual se trabaja.

Aveces ayuda el atavismoy a veces
elempantanamiento de las oportu-
nidades debido a externalidades del
negocio inmobiliario, y alin asi el
empresariado del sector busca tu-
neles de escape, nichos de mercado
y estrategias de oportunidades para
sortear la jornada con éxito.

Cuando uno visita una feria inmobi-
liaria internacional, esa percepcion de
viaje al futuro es el cierre de cada expe-
rienciay en ello radica la importancia
de estar “on line” con otras comunida-
des de negocio distintas a la nuestra.

Porque no se trata de medirnos en
la carrera con el puntero, sino de
inventar métodos eficientes con las
experiencias ajenas, para superar los
obstaculos que todos los quevanen
la punta ya han sorteado.

Unviaje de esa naturaleza es mucho
mas que turismo inmobiliario en si,
es una actividad que serd valiosa y
relevante porque apunta a la mejor
calidad de vida de las personasy a
conocer los mundos desconocidos
para el visitante.

Un viaje de esta naturaleza también
nos ensefia donde estan las oportu-
nidades que no figuran en el diario,
ni en Wikipedia, ni en Google, sino
que existen en la imaginacion del
viajero. Es sabido que de un viaje
nunca se regresa igual que como
se partid.

Esa frase, casi un lugar comun del
pensamiento corriente, debe servir

Wilder Ananikian
Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya

para indicar el sentido de una pe-
ripecia de esta especie y la subida
al avion se convierta en una expe-
riencia enriquecedora para nuestra
actividad, mas por la mochila que
trajimos que por el propio retorno.

Es como lo que vive el buceador
amateur, que en una inmersion se
vuelve mas veterano en la practica
del buceo, porque tuvo la decision
delanzarse a profundidades desco-
nocidas en las aguas limpidas pero
ala vez, misteriosas.

Elfuturo esta ahi -con todos sus de-
safios eincognitas-y la percepcion
de que otros tuvieron y resolvieron
los problemas que nosotrosvamos a
tener, antes que un dilema, debe ser
un aliciente para hallar esas opor-
tunidades que parecen esquivas.

Comoreza el poeta, la “victoria”y la
“derrota” son dos grandes engafios.
Ahi afuera, nadie posee el futuro ase-
guradoy tienen los mismos desafios
gue nosotros tenemos o tendremos.

Nuestra gran oportunidad es saber
por cual camino no tomary qué sen-
datransitar. La buena nueva, es que
no estamos lejos.
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Cambian los
vientos sobre

el ladrillo

stan cambiando los

vientos sobre el ladrillo

nacional. A pesar de las

tormentosas jornadas fi-
nancieras de medio afio en la re-
gion, los valores del mercado local
se sostuvieron, aparecen nuevas
oportunidades de negocios y la
temporada 2018-2019 que hace
seis meses parecia una tragedia
pronosticada, ahora se advierte
como auspiciosa merced a una
politica deliberada del sector pu-
blicoy del privado.

Es verdad que las externalidades
politicas, macroecondmicas y fi-
nancieras de la region provocaron
una esperable zozobra entre los
operadores del mercado local,
pero la cautela y la prevision so-
bre lo incierto implementada por
Uruguay, promete dar resultados
expectantes.

Los cambios politicos en la region
prometieron mas truenos que lluvia,
a juzgar por los datos registrados
cuando se produjo la eleccién pre-
sidencial en Brasil, que fue el ulti-
mo gran cambio registrado, pero lo
cierto es que eso aln no incide en
la economia real, porque el nuevo
gobierno asumira recién el 1o de
enero de 2019, por lo cual por ahora
s6lo es una incognita el resultado
real de los cambios consolidades.

Mas bien, los “cambios” por ahora
son reacomodos de los operado-
res privados del mercado financie-
ro, especulando sobre la variacidn
del tipo de cambio, aunque por
derivada, eso quité presion so-
bre un mercado nervioso por los
nimeros augurados en camparia
electoral.

Aunque a fuer de ser sinceros,
los datos reales del Brasil llega-
ran dentro de algln tiempo, y la
politica cambiara esta dentro de
laincdgnita.

Si bien lo que se planifique para
Brasil a Uruguay no importa tanto
como lo que suceda en Argentina,
en materia de inversion inmobilia-
ria directa, desde 2002 a la fecha
el valor del délar en Uruguay se
comporta “en espejo” a lo que
suceda en el mercado brasilefio.

Es una ley no escrita de las finan-
zas locales, luego de la gran crisis
financiera de ese afio.

Novedades en el norte-sur

Tras la eleccidon de Jair Bolsonaro,
afinales de octubre, se conocieron
los primeros esbozos de la politica
econdmica que el nuevo gobierno
espera implementar a partir del
lo de enero de 2019.

Si bien las noticias politicas re-
percutieron positivamente en los
mercadosy es probable que la ad-
ministracion que llegara a Brasilia
disminuya sus fronteras arance-
larias, a juzgar por la naturaleza
ideoldgica de quien encabezara la
economia del pais, Paulo Guedes,
guien conoce un poco la historia
brasilefia sabe que alli existe una
eterna pulseada con el proverbial
proteccionismo que no sea facil
de desmantelar, y por lo tanto el
lobby para abaratar el real es po-
deroso y siempre esta al acecho.

Juegan en favor de ello, el peso
corporativo de la poderosa in-
dustria paulista y los criterios
doctrinarios de los sectores de-
sarrollistas en los que histérica-
mente abrevaron los activistas
mas nacionalistas que hoy rodean
a Bolsonaro y los conservado-
res que ahora cuentan con una
mayor incidencia en la politica
brasilefia.

Del resultado de esa pulseada,
dependera el muevo punto de
equilibrio que se logre con el tipo
de cambio en Brasil, y por conse-
cuencia, su paridad en el arbitraje
con los paises de la region.

Por ahora, se detuvieron las pre-
siones para depreciar lamoneda




brasilefia luego de conocida la vic-
toria de Bolsonaroy las primeras
declaraciones de Guedes, promi-
tente comandante supremo dela
economia nacional, con lo cual el
ddlaringresé a zona de freezer.

La nueva administracion enfrenta
serios problemas con el déficit
fiscal, el financiamiento de la se-
guridad social y un creciente en-
deudamiento soberano que tiene
el pais, en un esquema econémi-
co que muestra signos de fatiga
y deterioro.

Pero hasta la asuncién presiden-
cial, lo Gnico que se puede hacer
es advertir el acomodamiento de
la economia a las nuevas reglas
de juego.

En simultaneo al ruido politico
provocado por la elecciéon bra-
silefia, en Argentina ocurrié un
hecho relevante que pasé algo
desapercibido en un significacion
profunda, al pie de las noticias
generadas por Bolsonaro.

Poco antes de esos histdricos

comicios, sonoros disturbios en
Buenos Aires marcaron la votacién
del Presupuesto 2019, donde se
contemplaron los compromisos
asumidos por Argentina con el
Fondo Monetario Internacional
(FMI), tras el rescate de 57.000 mi-
llones de ddlares pactado en junio.

En ese presupuesto se aplicaron re-
cortes que equilibraran los actuales
nlmeros “rojos” de las cuentas pu-
blicas, pasando de manera drastica
del actual déficit fiscal primario del

2,6%-que es el estimado antesdel p
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pago de intereses de la deuda- a
0% el afio préximo.

El drastico frenazo aplicado ase-
gurd al gobierno de Mauricio Macri
un poco mas de oxigeno financie-
ro internacional para enfrentar
la inestabilidad financiera local,
aunque con ello pudo revertir la
espiral especulativa que habia dis-
parado el peso argentino a la baja.

En la Gltima semana de octubre,
el mercado financiero de Argen-
tina dio sus primeras sefiales de
fortalecimiento de la moneda
nacional, con lo cual no solo se
frend la subida del ddlar, sino que
éste comenzo a retroceder en los
mercados argentinos.

En resumidas cuentas, las mo-

vidas en ambos paises lograron
de momento frenar la subida del
délar, lo que arrima certidumbres
cambiarias a Uruguay.

Pero ese sigue siendo un mundo
de sorpresas.

Todo esto importa no olvidarlo,
porque tras la crisis financiera
de 2002 -como se dijo y conviene
repetirlo- Uruguay abandoné la
ortodoxia cambiara fijada por Ar-
gentinay siguiendo una normano
escrita, se recostd a las variaciones
cambiaras de Brasil.

El mercado inmobiliario
Con ese telon de fondo, el panora-

ma inmobiliario nacional por aho-
ra no mostré cambios abruptos en

los precios, que por lo general es
el signo mas revelador del estado
de cosas.

Sibien la montafia rusa cambiaria
argentina pareci6 haberse frenado
un poco, la tendenciainstalada en
el publico del pais vecino tras la
incertidumbre de mitad de este
ano, fue comenzar a dolarizarse
para quedar blindado ante even-
tuales sorpresas.

Esto es, que parte del publico ar-
gentino retorné firme a la invete-
rada costumbre de dolarizar sus
ahorros y, el que pueda, invertir
en el ladrillo de enfrente a casa.

Esa percepcion de los argentinos
comenz6 a alimentar por goteo el
retorno a Uruguay de la inversion
inmobiliaria de ese origen, lo que
ha mantenido sin cambios los va-
lores del metro cuadrado que se
construye en el Este.

Talinterpretacion del zigzagueo fi-
nanciero argentino es coincidente
con la opinién de varios referentes
inmobiliarios nacionales sobre
la persistencia de la llegada de la
inversion del pais vecino.

De tal modo, que lo que a mitad
de afio fue una negra intuicion, en
los hechos no se ha verificadoy en
el negocio del ladrillo nacional,
las transacciones se mantienen
vivas y activos los negocios con
capitales provenientes de la ve-
cina orilla.

Si bien por ahora reina cierta
cautela entre quiénes invierten
-porque aun rigen algunas sefia-
les de alerta en la meteorologia
financiera de la region- la tem-
porada veraniega no promete ya
las tragedias que se agitaron a
mediados de afo, al comienzo
de la montafia rusa cambiaria que
vivié Argentina, y en contrario,
sugiere una cierta estabilizacion
del precio monetario, de lo cual
surgiran los niveles de tasas que
se cobrara por el dinero. >
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Entre las recuperacion paulatina
de la previsibilidad cambiaria en
Argentina, mas el combo de medi-
das compensatorias adoptado por
el gobierno uruguayo destinada a
fidelizar a los turistas vecinos, en
el pago arrendamiento y servicios
en Uruguay, las expectativas pro-
meten resultados positivos.

En eso coincide las autoridades
fernandinas relacionadas con el
Turismo, y las nacionales vincula-
das a la cartera correspondiente.

Promediando octubre -que es
cuando se hacen proyecciones
para la temporada- se verificd
en las referencias turisticas de
Maldonado una alta afluencia

de publico, lo que indicaria que
en el verano 2018-2019 no habra
demanda escasa debido a temas
relacionados con el tipo de cam-
bio o los precios.

Segun indicé el director de Turis-
mo de la Intendencia fernandina,
Luis Borsari, ésta sera “una tempo-
rada razonablemente buena”, con
importante presencia de turistas
argentinos y brasilefios.

En algunos lugares del Departa-
mento de Maldonado, como Punta
del Este, la Barra y Manantiales,
durante el fin de semana largo
se registraron problemas de cir-
culacién relacionados con el im-
portante flujo vehicular.

Reaparecen proyectos

Un indicador de que vienen nuevos tiempos, es que

Para Luis Borsari, ese episodio no
hizo sino “confirmar lo que ve-
nimos diciendo, de que la cosa
no sera tan (mala) como se dice”,
lo que se explicaria no sélo por
el buen tiempo que hizo, sido
porque se compensé un poco la
paridad cambiaria que parecia
demasiado asimetrica.

“Elddlar ha aumentado en Argen-
tina, pero también subid sensible-
mente en Uruguay”, agrego.

“Esto de que estamos mas caros
(Uruguay respecto de Argentina,
ndr) no es ninguna novedad para
los argentinos; la novedad fue que
latemporada pasada estabamos
mas baratos que ellos”, concluyd.

aparecen anuncios de proyectos ambiciosos de capitales
argentinos, aunque si bien no con la holgura esperable
de otros afios, indica que la tormenta pasd y viene la
etapa de las certidumbres.
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/" Tendencias - De la Redaccién de CIUDADES

L

La tecnologia
inteligente:
la disrupcién
inmobiliaria

1900 PM T (@

n la edicion de la Expo-

Prado de este afio, el

stand de uno de los entes

estatales que mas aten-
cion atrajo fue disefiado sobre la
idea de ver como utilizar mas con-
trol a distancia, en las llamadas
casas inteligentes.

Varios guias acompafiaron a los
visitantes del sitio, en un pequefio
tour de tecnologia hogarefia, en el
cual elegantes azafatas mostraron
las prestaciones posibles que ya



En Uruguay,
el tema de la
domotica esta

ganando terreno

a medida que
se imponen
conceptos como
internet de las
cosas, ultima
tendencia

en materia

de acceso a
prestaciones
tecnologicas.

estan al alcance de lamano en el
mercado nacional, con oferta de
planes de tarifa plana y algunos
meses de acceso gratis para tentar
al potencial usuario.

En Uruguay, el tema de la domo-
tica esta ganando terreno a me-
dida que se imponen conceptos
como internet de las cosas, Ultima
tendencia en materia de acceso a
prestaciones tecnoldgicas.

La domética permite que una
vivienda funcione de manera
inteligente, respondiendo a los
requerimientos y necesidades de
sus usuarios a través de sistemas
automatizados que mejoren la
habitabilidad y el confort de sus
espacios, aumentando su segu-
ridad o potenciando un costo
eficiente para el funcionamiento
de la energia hogarefia.

Este nuevo tipo de vivienda llena

de sensores, sistemas motoriza-
dos, tecnologias inaldambricas e
integracion directa con teléfonos
celulares o tablet, llegd para que-
darsey la novedad es que no sélo
se ofrece ya al sector premiun del
mercado inmobiliario, sino que
ahora se puso foco sobre nuevos
sectores socio-econdmicos.

Esto ameritara una rapida incor-
poracidn de los operadores inmo-
biliarios a ese nuevo mundo con
demandas tecnoldgicas diferen-
tes, y ofertas de prestaciones en
el hogar para un creciente publico
fascinado por la tecnologia.

No se trata solo de que una cafe-
tera se encienda cuando uno se
levanta de la cama o que una ven-
tana o cortina se abra o cierre se-
gun la oferta de luz natural, como
se mostrd en el stand mencionado
del ente estatal, sino de prestacio-
nes en temas mas sensibles a la
hora de eleccién de vivienda como
el relacionado con la seguridad.

Asi, atenuadores, sensores de
movimiento y otros sistemas de
control manejados por el usua-
rio mediante su su celular pasan
a integrar el menu de prestacio-
nes ofrecidas a un nuevo tipo de
cliente que necesariamente va a
ser emergente, en una plaza pro-
gresivamente mas interesada en
todo lo tech.

Y por qué, esto sera una disrupcion
para el operador inmobiliario?

Primero porque el concepto esta
de moda en un mundo de cambio,
basado en latecnologia, y esa dis-
rupcién -como se llama en modo
coolalo que antes se denominaba
con mayor simpleza a la ruptura
o al quiebre de tendencia- es par-
te de una nueva cultura a la cual
el operador inmobiliario debera
acceder como parte de su arse-

nalargumental almomento dela
venta, y al acompafar al cliente.

Y segundo, porque en una época
de cambios acelerados, aparecera
en el mercado un creciente target
de clientes mas preocupado por el
acceso a la tecnologia en su hogar,
que por el tipo de loza que tenga
la vivienda, de un publico que pre-
fiere espacios amplios, austeros
y ascépticos que ni el mismo Ray
Bradbury hubiese imaginado en
ninguna de sus mejores noches de
fiebre creativa del mundo futuro.

Entonces el conocimiento del
gasto energético potencial por
iluminacion, calefaccién o enfria-
miento en un edificio, los sistemas
de control luminico, los tempori-
zadores de cuenta regresiva y los
sensores de ocupacion o vacancia,
que apagan las luces cuando las
habitaciones no estan en uso, for-
mara parte del nuevo argot que
sera necesario dominar cuando
se ofrezcan ventajas en una vi-
vienda, a un cliente fascinado por
determinados detalles a la hora
de comprar.

Y como la domética también per-
mite incluir timbres digitales que
muestran el nimero de una pro-
piedad y hasta los nombres de sus
habitantes, con lo cual los usua-
rios podran comunicarse interna
o externamente, e integrarlos a
los sistemas de seguridad de la
vivienda o del condominio, en dias
donde este tema tiene acciones
en alza, el vendedor tiene un ar-
gumento mas para ofrecer.

Esta novedad gigante sucede, por-
que la domdética ya no debe verse
como algo ajeno a la arquitectura
del edificio, y es importante que
se integre correctamente al dise-
fo de los espacios para que sus
usuarios puedan utilizarla fluida
e intuitivamente. ]
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/ Noticias CIU

Uruguay fortaleci6 alianza estratégica
con la NAR y particip6 de congreso
de CILA en Boston

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) participé en la ciudad esta-
dounidense de Boston de la Real-
tors Conference & Expo, como se
denomina al encuentro anual de
la entidad inmobiliaria estadou-
nidense National Association of
Realtors (NAR).

La visita de operadores inmobilia-
rios de los paises americanos del
sur en ese evento, permitio ademas
realizar en simultaneo a la convo-
catoria multinacional, el congreso
anual de la Confederacion Inmobi-
liaria Latinoamericana (CILA), que
reline a gremiales empresariales de
18 paises del continente.

La NAR mantiene con la CIU unvin-
culo de asociacion de negocios y
cooperacién en formacion profesio-
nal, algo que posibilita a los inmobi-
liarios uruguayos ampliar la cartera
de negocios a un marco global.

Basados en ese tipo de coopera-
cion, han llegado a Uruguay con-
ferencistas de la NAR a exponer en
el CIU en varias ocasiones, con el
cometido de dictar conferencias
formativas destinadas a los pro-
fesionales uruguayos.

Este tipo de encuentros, permite
al complejo inmobiliario nacional
mantenerse al dia sobre tendencias
del negocio en otros paises, y a la
vez, posibilitaampliar la carterade
negocios a disposicion del opera-
dor inmobiliario local.

La NAR es una estructura que pa-
trocina unared de contactos entre
gremiales y operadores del rubro,
que permite emerger con opor-
tunidades interesantes para los
operadores, en tiempos donde las
tecnologias digitales se han con-
vertido en una suerte de competen-
ciatecnoldgica desleal y posibilita

sostener nuevos negocios y adosar
diferentes carteras.

El encuentro anual de la NAR fue
un verdadero festival relacionado
con el negocio de bienes raices.

Participaron operadores inmobi-
liarios de todo el mundo en una
enorme superficie de 6.000 me-
tros cuadrados exposicion, con
pabellones atendidos por empre-
sas pares de otros paises, bancos
de financiamiento hipotecario, y
servicios conexos de la industria
como las prestaciones digitales,
de computadores y aplicaciones
de ultima generacioén utiles al
negocio.

En el capitulo correspondiente a
la CILA, se eligieron autoridadesy
se confirmd la realizacién del con-
greso 2019 en Montevideo, para el
cual la anfitrionaseralaClU. m
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# Revista Propiedades

Destacan impacto de la VIS
en la oferta habitacional

Enuninforme publicado en la Glti-
ma edicion de la Revista Propieda-
des, se destaco que la construccion
al amparo de la ley 18.795 -norma
que regula la construccién de la
llamada Vivienda de Interés Social
(VIS)- “propicia un significativo pro-
ceso de renovacion urbana, produce
un marcado impulso a la industria
de la construccion, genera desequi-
librios notorios en los valores del
mercadoinmobiliario, y se convierte
en un topico escabroso tanto para
la opini6n publica como en ambitos
académicos”.

Esta frase pertenece a un estudio de
postgrado presentado por el arqui-
tecto Juan Vifar, ante la Facultad
de Arquitectura (Udelar).

“Los efectos provocados por la
entrada en vigencia de esta ley co-
mienzan a hacerse evidentes. (...)
Permite, en un periodo muy corto,
la construccion de un nimero de
viviendas sin precedente para el
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pais. Este fendmeno es particular-
mente visible en las reas centrales
de Montevideo, ciudad en que las
viviendas construidas representa-
rian algo mas del 2% del stock total”,
afirmo el profesional.

Con esta norma, las nuevas cons-
trucciones “son mucho mas eviden-
tes” especialmente en Montevideo,
que concentra casi el 75% de los
emprendimientos, altiempo que en
el Interior se advierte elimpacto de
proyectos de inversion inmobiliaria
en casi todas las capitales departa-
mentales, con particular énfasis en
Canelones, Maldonado y Colonia.

En Montevideo la dinamizacion
inmobiliaria se produjo en la zona
central de la urbe.

“La ciudad vuelve a estar en obra;
(se) habia quedado dormida, aletar-
gada, y comienza a transformarse
rapidamente. Finalmente recibe
inversion en vivienda, aprovechan-

do las infraestructuras instaladas,
atrayendo nuevos habitantes, evi-
tando o retrasando la expansion
de la mancha urbana, dando un
claro mensaje sobre el modelo de
ciudad que se persigue. Vuelven a
la vida edificios olvidados. Por fin
las ruinas o esqueletos de edificios
abandonados por décadas, logran
incorporarse a esta dinamica. Mino-
ritarios en el contexto global, son de
gran importancia para la ciudad.
Representan un cambio de actitud
y el desarrollo de herramientas que
permiten devolver a la ciudad un
bien que hasta ahora solo represen-
taba problemas”, sostuvo.

Sefial6 también que los reciclajes,
que durante mucho tiempo fue-
ron el motor transformador de los
barrios de la ciudad, “poco a poco
perdieronimpulso”y de hecho, hoy
representan casi un tercio de los
proyectos promovidos en Montevi-
deo, con buenaincidencia, aunque
mas dispersa, en lazona intermedia
e incidencia relativamente menor
en la central.

El estudio aborda multiples aspec-
tos del resultado edilicio. El autor
repasé los datos de los proyectos
VIS eindico que la altura es la prin-
cipal protagonista del espiritu de
la norma.

La gran mayoria de las propuestas
promovidas, son de edificios de al-
tura, ubicados fundamentalmente
en la zona central de la ciudad, de
tal modo que el barrio del Centro
-una de las zonas mas densas de
la ciudad, solo superada por Poci-
tos- comenzo a contar con nuevos
emprendimientos.
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“Si bien se encuentra muy lejos de
completar la capacidad maxima que
permite la normativa de alturas,
contrastar los datos de vivienda por
manzana con las nuevas unidades
que se incorporan, permite visualizar
el gran impacto obtenido”, sefialo.

Elestudio realiz6 el acercamiento a
un parde manzanas, en lasinmedia-
ciones de Constituyente y Gaboto,
donde “se aprecia un incremento
de 202%Yy479% de aumentoen las
unidades de vivienda por manzana”,
seglin rez6 el articulo.

“Este sector representaun casointe-
resante, pues en el par de manzanas
se construyen, y se siguen constru-
yendo, diez edificios nuevos con
un total de 524 viviendas”, sostuvo.

Se menciond también el impacto
de esta legislacion en el sector de
la construccion y en el mercado
inmobiliario.

“El sector de la construccion sos-
tiene que los costos de produccion
se han disparado y que las nuevas
condiciones de la ley se suman a
las restricciones de accesibilidad
promovidas por la Intendencia de
Montevideo. A esto hay que afiadir
el marcado incremento del valor
delsuelo, que provoca el aumento
de la demanda de terrenos aptos
para inversiones promovidas. Se
estima que el costo del terreno ron-
da el 15% de la inversion total. Sin
embargo, pese a este aumento, los
inversores contintian accediendo a
nuevos terrenos”, sefialé el autor.

Para el ensayista, este aumento del
valor del suelo se puede constatar
entoda la ciudad, tanto para vivien-
das usadas o en suelo destinado a
obra nueva.

“Esta problematica no sélo afecta
a los inversores mas poderosos”,
sino que “las oportunidades para

inversores chicos, familiares, y por
consiguiente para los arquitectos
independientes, son cada vez mas
acotadas”.

De manera que si bien advierte que
la legislacion sobre vivienda pro-
movida tuvo un “fuerteimpacto en
la ciudad”, el resultado advertido
“abre unainterrogante sobre el tipo
de vivienda construida”.

“Al analizar las tipologias de cada
proyecto seguramente se requiera
de un esfuerzo mucho mayor que
la simple sistematizacion de datos,
escalasy graficos. Sin duda, cabe
preguntarse si resulta satisfactoria
la calidad -en términos estricta-
mente espaciales y funcionales-
de lasviviendas producidas. Debe-
riamos preguntarnos si realmente
estamos produciendo viviendas,
por miles, para que solo vivan en
ellas una o dos personas, o turistas
de paso”, acoto. ]
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k. Julio Decaro » Director Ejecutivo de CMI Interser

El oscuro principio
e la reciprocidad

Primer paso: detectar la maniobra.
El primer pasoy tal vez el masimpor-
tante para defenderse de cualquier
tipo de manipulacion o maniobra
que utilice el principio de la recipro-
cidad, es ser capaz de detectarla.

Para ello existen dos formas que son
complementarias: una es conocer
racionalmente su existencia; éste es
el objetivo de este capitulo.

No obstante, muchas veces no es

suficiente conocer racionalmente
la existencia de algo para percibirlo.
La otra forma de deteccién son las
emociones y sensaciones.

Numerosos autores estan reva-
lorizando la importancia de las
emociones y de las sensaciones
fisicas como una clase especial
de alarma que avisa y previene
problemas potenciales.

Muchas veces es el instinto el que

avisa que se puede ser victima de
un juego y, aunque es posible que
laintuicion se equivoque, nada ga-
rantiza que la razon sea infalible.

Lo importante es complementar
los mecanismos diagndsticos y
usar el que dé la alerta con mas
anticipacion.

Como defendernos

Si durante una negociacion se reco-



noce una maniobrayalnseestaa
tiempo de hacer algo, algunas re-
comendaciones generales pueden
ser las que siguen.

En algunas ocasiones sera con-
veniente hacer uso de una buena
comunicacion y describir aserti-
vamente el juego para detener al
jugador, poniendo al descubierto lo
que pasay buscar un acuerdo sobre
un proceso negociador diferente.

En este caso se sugiere hablarattitu-
lo personal, no por la otra persona.

Decir qué es lo que siente y qué
es lo que piensa que pasa, usando
un tono de duda, sin atribuir nin-
guna intencion a la contraparte;
sin olvidar que:

1. que lo cortés no quita lo valiente.

2. que aunque se use un tono
gentil de pregunta, o hasta una
negacion, la idea que se quiere
transmitir, aparecera.

3. laregla de la reciprocidad es el
verdadero enemigo en este juego,
no la persona que la usa.

Amanera de ejemplo, yo podria ha-
ber dicho algo como: -Estoy seguro
que con esta atencidn, no es su in-
tencion que yo me sienta obligado
arecorrer lasinstalaciones del hotel
;verdad? (porque si es asi,novoy a
aceptarlo).

La contraparte entendera, aunque
seguramente habra reacciones va-
riables, que van desde la aceptacion,
pasando por la confusidn, hasta el
enojo (verdadero o falso).

Por otra parte se puede prevenir la
activacion del mecanismo e, igual
que los departamentos de compras
de muchas empresas, tomar la de-
cision de no aceptar atenciones de
ninguna clase de aquellos con los
gue se negocia.

Probablemente, en este caso, lo que

se deba negociar sea la aplicacion
de esta regla.

El problema de esta decision es
que podria no diferenciarse una
atencion honesta de una desho-
nesta, una concesion legitima de
una maniobra.

Otra posibilidad es buscar y usar
criterios de legitimidad como es-
cudo y medida de la reciprocidad,
si corresponde.

Tratar las atenciones recibidas como
lo que son en realidad y no por lo
que representan.

Laregla de lareciprocidad dice que
una atencion o favor debe retribuirse
con otra atencion o favor, pero no
una manipulacién con un favor (la
proxima vez tomaria el desayuno
y le diria que si un dia viene por mi
ciudad, con gusto lo voy ainvitar a
un desayuno similar).

Al recapacitar sobre los verdade-
ros intereses de la situacion, se
descubrira que a veces no corres-
ponden con las atenciones que
esta recibiendo.

Explorar alternativas para con-
seguirlos, ayudara a veces a no
entrar en el juego.

Tratar siempre por separado los
asuntos de la sustancia (dinero,
bienes materiales, fechas, condi-
ciones, concesiones, etc) y los que
pertenecen ala relacion (emociona-
les, razén, comprension, confianza,
aceptacion, respeto, etc).

Es una guia invalorable en estas
situaciones.

Por ultimo, una de las recomenda-
ciones mas importantes, es apren-
der de cada experiencia, pregun-
tandose: ;Sabiendo lo que ahora
sé, haria lo mismo?

Si la respuesta fuera no, la siguiente
pregunta es: ;Qué haria diferente?
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4/ Luis Romero Alvarez « Ingeniero Agronomo - Maestria en Economiay Finanzas

El valor

de los activos

s bien sabido que el va-

lor de un activo (sea un

campo, una oficinaoun

bono) responde a la for-
mula: precio igual a renta, dividida
por la tasa de interés.

Por ejemplo, si un campo genera
una renta de, digamos, 200 do-
lares por ha anuales, y la tasa de
interés razonable en ese pais es
3%, el campo vale 200/0.03 igual
a unos 6.660 dolares por ha.

Lo mismo se puede calcular para
una oficina, en este caso toman-
do larenta mensual multiplicada
por 12, dividiendo por la tasa de
interés elegida para encontrar el
orden de magnitud del valor de
la propiedad.

Ahora bien, a partir de esa formula
basica, se puede entender que
fuerzas (drivers) mueven el valor
de los activos: puede ser por un
aumento de las rentas o por una
disminucion de la tasa de interés.

Las rentas se mueven por sus fac-
tores de mercado: por ejemplo en
el agro, si las commodities suben
de precio, las rentas de los campos
también suben, porque alfinal la
renta representa ciertos kgs de
produccién que van al propietario
delcampoy con precios altos, los
arrendatarios pueden ofrecer mas
renta por dos razones: pagan mas
kilos porque su ecuacion finan-

ciera mejoray hay mas demanda
de arrendamientos y esos kilos
valen mas por el nivel de precios
del mercado.

Esto naturalmente lleva a los pre-
cios de los campos a un aumento
por efecto de esa formula.

Pero la tasa de interés también
juega: con bajas tasas de interés
(en vez de un 3%, que se use un
2%, por ejemplo) suben los valores
de los activos porque el divisor de
la férmula al ser mas chico, da un
valor del precio del bien mas alto.

Las tasas de interés se mueven
en dos planos: el internacional,
basicamente conducido por el
banco central de USA, que se
llama Reserva Federal, y por la
situacién interna de cada pais: a
mejor situacion financiera, menor
riesgo pais (que es la diferencia
entre lo que deben pagar los bo-
nos de ese pais, comparado con
los bonos de USA).

Es obvio que a cualquier pais le
sirve tener excelente situacion
financiera, porque asi su nivel de
tasa de interés implicita en sus
bonos sera menory el valor de
todos los activos incluidas todas
las empresas del pais sera mayor;
sin contar con que ese pais debe-
ra dedicar menores impuestos a
pagar los intereses de su deuda
externa.




Por eso es que los empresarios de
un pais siempre insisten frente a
sus gobiernos para que se obtenga
y mantenga el investment grade o
grado inversor, porque asi la tasa
de interés aplicable a los activos
de ese pais, bajay el valor de sus
empresas para una posible venta
0 asociacion (joint venture) con
capitales del exterior, sube.

En nuestro pais tenemos todavia
un grado inversor para nuestros
bonos, lo cual es muy bueno pero
a todos nos conviene que la dis-
ciplina financiera de las cuentas
publicas mejore, para que nuestro
grado inversor no se pierday el
riesgo pais baje masy asi pague-
mos menos servicio de deuda
externay nuestros activos nacio-

nales, valgan mas.

Ademas de la situacion interna
de cada pais, en la tasa de interés
actua la situacion internacional.
Sabemos que la tasa de interés
internacional ha estado extrema-
damente baja, a consecuencia del
correcto esfuerzo de la Reserva

Federal de USA de conteneryre- p
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vertir la muy grave crisis de 2008,
que amenazaba con llegar a los
niveles catastroficos de 1929, lo
cual fue evitado justamente por
la decidida accién de expansidn
monetaria a través de la baja de
tasa de interés e inyeccidn de li-
quidez a los mercados.

Ahora USA muestra una economia

en franca recuperacion, con sélido
crecimiento y gran creacion de
nuevos puestos de trabajo; como
respuestay en prevision de un po-
sible recalentamiento de la econo-
miay un despertar de lainflacion,
la Reserva Federal ha comenza-
do un gradual pero consistente
aumento de sus tasas de interés,
lo cual genera ondas de impacto

en todo el mundo (aumento del
valor de ddlar, suba de tasas de
interés en el resto del planeta, mo-
vimiento de capitales retornando
de paises emergentes de mayores
riesgos y tasas a paises mas de-
sarrollados de menores riesgos
ahora con tasas mejoradas).

Desde las épocas de José en Egip-
to, que pudo interpretarle acer-
tadamente al faradn su suefio de
vacas gordas que salian del Nilo,
luego comidas por vacas flacas
que también salian de las aguas
cada siete afnos, sabemos que la
economia mundial es ciclica.

Nadie puede enfrentarse a los
ciclos, pero si puede adaptarse
a ellos con inteligencia y conoci-
mientos sélidos.

Ya la ciencia econémica ha avan-
zado lo suficiente como para
permitir una conduccién profe-
sional que, como en el caso del
juramento hipocratico de los mé-
dicos, consiga como primer paso
o condicién, no hacer dafio.

La Reserva Federal actud en esa li-
neay asi lo sigue haciendo, y nues-
tros gobiernos deben ser profesio-
nalesy responsables, generando
una conduccién contraciclica que
no despilfarre sino que ahorre en
labonanzay no ajuste en la crisis,
lo que termina expandiendo en
vez de suavizando los ciclos.

El valor de los activos del pais lo
agradecera. [

Nadie puede enfrentarse a los ciclos,

pero si puede adaptarse a ellos con
inteligencia y conocimientos sélidos.
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omo Manhattan se con-
vierte en una rica ciudad
fantasma es un titulo
atractivo.

Condicho titulo, Derek Thompson
(periodista del portal The Atlantic)
explica como el declive de las tien-
das minoristas en las calles de Nueva
York (NY), son un presagio oscuro
para el futuro de las ciudades.

Lo peor es que el vaticinio parece
comun al resto de las grandes ciu-
dades del mundo, seglin surge del
analisis realizado en otros paises que
toman los conceptos de Thompson.

Lavacanciaen calles comerciales de
Manhattan ha llegado al 20%y el nG-
mero de trabajadores ha disminuido
en cerca de diez mil en los Gltimos
tres afios, cifras que preocupan tan-
to al ambito plblico como privado.

{Qué es lo que sucede para que ca-
lles comerciales de NY confirmen la
desaparicién paulatina de pequefios
comercios?

Elautor sefiala al menos, tres causas
interrelacionadas que justifican el
fenémeno: el aumento de los al-
quileres fuera del alcance del co-
mercio minorista, el crecimiento de
las compras online, y una serie de
politicas publicas que benefician a
las grandes superficies.

El precio del metro cuadrado comer-
cialen las principales calles comer-
ciales se ha vuelto impagable para
el comercio pequefio.

Si bien en el pasado el costo
del alquiler podia trasladarse a
precios, hoy la competencia en
cualquier rubro determina quela
elasticidad del precio no sea una
variable ajustable por el pequefio
comerciante.

¢Por qué pagar mas por un par de
zapatos en una tienda pequefia de
barrio, qué en una gran superficie?
0 peor auin, ;por qué no comprar el
par de zapatos por internet?

Ahf aparece el segundo fenémeno
-las compras online- donde la pro-
porcion del costo del arrendamiento
de un local, se cambia por el costo
de envioy se minimiza con el metro
cuadrado de un deposito gigantey
con otros costos laborales.

Elautor sefiala que un sector rompe
con esta tendencia dominante.
“Alcaminar porelUpper East Sideen
el que vivo, me parece sorprendente
que muchos de los establecimientos
que todavia se encuentran en activo,
sean salones de belleza, de manicu-
ra o pedicura, tratamientos faciales o
de cejasy, sobre todo, restaurantes.
;Qué es lo que tienen en comun?
Qué no encontraras sus servicios
en Amazon. Internet nunca podra
cortarte el pelo, asi como tampoco
pediras un menu a domiciliode un
restaurante prestigioso, de una a
otra punta de la ciudad”.

Es asi que las compras online han
digitalizado un tipo particular de
negocio, en su mayoria bienes du-
raderos, no perecederos y comer-
ciables pero no la de los servicios
no transables.

Pero por si esto fuera poco, lo an-
terior se encuentra facilitado por
politicas publicas de toda indole,
que no facilitan la supervivencia del
pequefio comerciante.

Hablamos desde los costos tribu-
tarios hasta las politicas de esta-
cionamiento y transporte publico,
la posibilidad de hacer contratos
de alquiler flexibles, contratos la-
borales flexibles, regulaciones mas
amigables, seguridad publica mejor
instrumentada.

De lo anteriormente descripto, es
facil hacer un paralelismo con Mon-
tevideo, ;0 acaso no se nota un ma-
yor nimero de locales comerciales
en alquiler?

;Qué tipo de comercio sobrevive
hoy, fuera de una gran superficie?

;Qué dificultades mencionan?

Es asi que las
compras online

han digitalizado

un tipo particular
de negocio, en su
mayoria bienes
duraderos, no
perecederos y
comerciables
pero no la de

los servicios no
transables.

(Son diferentes a las anunciadas?

La preocupacion que ha genera-
do el fenémeno de la vacancia en
pequeiios locales comerciales en
comunidades como NYyMadrid, ha
generado la oportunidad de revisar
regulaciones e implementar medi-
das innovadoras que permitan, al
menos, frenar el fendmeno.

Es asi que se flexibiliza el uso de los
locales, se comparten costos de se-
guridad, mantenimiento y adminis-
tracion, se crean zonas tematicas de
oficios, educacién o entrenamiento
y se permiten contratos de alqui-
ler flexibles, por hora, dia 0 meses
apuntando a la flexibilizacién de
los costos.

Resulta interesante tomaren cuenta
éstas, u otras medidas, que ayuden
amejorar la creacion de pequefios
comercios de diferentes rubros,
como alternativa a una tendencia
que parece preocupar a la mayoria
de las ciudades. [
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/7 Jimmy Baikovicius « Director de Ikatu Uruguay

El dinero, artilugio
tecnologico en plena
ebullicion

| dinero es un invento,

un artilugio tecnoldgico

que permitié aceitar e ir

reduciendo los esfuerzos
necesarios para el intercambio de
bienesy servicios.

Sustituy6 al trueque, mecanismo
con una intrinsecay patente inefi-
ciencia por su necesidad de doble
coincidencia de deseos entre las
partes.

El dinero es como el centro de gra-
vedad, no existe como realidad en
si misma, pero al definirlo, enten-
derlo, crearlo y usarlo, nos brinda
beneficios reales.

En nuestra cotidianidad, todos acep-
tamos dinero sin mas si el monto es
el que pretendemos.

Las primeras formas de dinero,
llamado dinero primitivo, fue-

ron mercancias que la gente se
podian sentir a gusto de poder
aceptar de forma genérica, desde
especias, pieles, tabaco, alimen-
tos no perecederos, a metales
preciosos.

Laforma mas avanzada de dinero
primitivo fue este Gltimo que tomo
forma de moneday fue inventado
en la Grecia antigua, en Lydia (hoy
Turquia), hace ya 26 siglos.

Y
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Lo que puede resultar llamativo es
que las formas de dinero primitivo
“no moneda” se mantuvieron en
paralelo con el dinero moneda hasta
el siglo XIX.

Se necesitaba un nivel de abstrac-
cién mayor para con el dinero para
que el mismo fuera mas divisible,
mas transportable, mas fungible (in-
distinguible unaformadedinerode
otra) y sobre todo mas abundante.
Asinace el dinero en papel, del cual
todos nosotros lo experimentamos
diariamente como billetes.

No es que esta idea sea contempo-
ranea, antiguos imperios de Egipto,
Babilonia, Indiay China, lostemplos
y palacios a menudo tenian depé-
sitos de mercancias por los cuales
emitian certificados de depésito
como garantia de un posible recla-
mo sobre una parte de los bienes
almacenados, unaforma de “dinero
representativo”.

En 1971, EE. UU. le quitd el patrén oro
alddlar, con lo que estamoneda dejo
de tener soporte tangible directo.

Generar dinero pasa a tener costo
basicamente nuloy asi se convierte
enun objeto del que se puede gene-
rartodo lo que se necesite o quiera.
Mientras el mercado opine que la
emision se da dentro de un mar-
co de poder econémico sélido, de
disciplinafiscal, de fortaleza demo-
crética, de legalidad institucional y
poder militar, el délar sera entonces
codiciado y representara valor real
de intercambio.

En sintesis, el ddlar pasa a ser una
moneda 100% fiduciaria sin canje
por activos de productos basicos, ad-
ministrada por la Reserva Federal, el
Banco Central de los Estados Unidos.

Este avance nos inserta en la época
actual delo que se denominada di-
nero fiat (dinero fiduciario), cuyo va-
lor queda determinado basicamente
por la ofertay lademanday lafedel

mercado ensuvaloryeshoyloque
en todos los paises implementan.

Asi el dinero fiat se transforma en
el principal lubricador de la revo-
lucidn tecnoldgica, de la globaliza-
cién, de una generacion de valory
crecimiento nunca antes vista por
la humanidad.

Mientras nuestros bisabuelos na-
cierony murieron en casi el mismo
mundo, nuestras generaciones lo
hacen y haran en un mundo muy
diferente al que han nacido.

Nada de esto hubiera sido posible
sin sus carreteras fluidas de medios
deintercambio donde las monedas,
yen particular lamoneda “délar” ha
sido rey: ante el crecimiento econé-
mico, mas dinero; ante mas dinero,
mas posibilidades de comercio, en
fin, una espiral de generacion de
valor que parece no tener fin.

Wikipedia nos brinda un excelente
resumen de las las funciones que
cumple hoy el dinero:

El dinero es un activo financiero
neutro o plenamente liquido, que
sirve de plataforma intermedia
para optimizar el intercambio
bienes y servicios, evitando las
inexactitudes propias del trueque,
es decir, del intercambio directo
de bienes y servicios.

Por tanto, para que un bien pueda
ser calificado como dinero se de-
ben satisfacer los siguientes tres
criterios y que son las tres prin-
cipales funciones que cumple el
dinero en un sistema econémico
moderno:

Medio de intercambio: para evitar
las ineficiencias de un sistema del
trueque.

Cuando un bien es requerido con
el solo propdsito de usarlo para
serintercambiado por otras cosas,
posee esta propiedad.
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Ademés, el dinero debe ser un bien
ligeroy facil de almacenary detrans-
portar.

Unidad de cuenta: Cuando el valor
de un bien es utilizado con fre-
cuencia para mediry comparar el
valor de otros bienes o cuando su
valor es utilizado para denominar
deudas, se dice que el bien po-
see esta propiedad. Launidad de
cuenta significa que es launidad de
medida que se utiliza en una econo-
mia para fijar los precios.

Conservacion de valor: Cuando un
bien es adquirido con el objetivo
de conservar el valor comercial
para futuro intercambio, entonces
se dice que es utilizado como un
depésito de valor.

El dinero es un depdsito de valor
pero no el Unico, cualquier activo
que mantenga su poder adquisitivo
a lo largo de tiempo servira como
depdsito de valor.

¢Son las monedas fiat el fin de la
historia o se viene un concepto de
moneda mas atono a las necesida-
des de nuestro siglo XXI, que con sus
avances tecnoldgicos hara posible
una nueva version de dinero?

Vivimos en carne propia como una
moneda fiat se puede hacer trizas
rapidamente.

En la Argentina de 2001, los argen-
tinos pierden la confianza en su go-
biernoy retiran en masa sus ahorros.

El gobierno de turno anuncia el
“corralito” que conlleva al fin de la
convertibilidad y la pérdida brusca
desuvalor: dela paridad al ddlar, el
peso argentino pasa rapidamente a
valer 4 pesos por dolar.

¢Por qué entonces confiar en una
autoridad central para siempre y
por siempre?

Ante dificultades, un Estado puede
imprimir billetes para financiar su
ineficiencia en vez de hacer cam-

T

bios estructurales. Entonces, ;como
mejor protegernos de la tentacion
inflacionaria?

¢Como reducir las tasas de interés,
las comisiones por transferenciasy
las de pagos por medios electronicos
(tarjetas de crédito, etc.)?

En América Latina son 200 millo-
nes las personas que estan fuera del
sistema financiero y al menos 2000
millones en el mundo.

¢Como lograr unainclusion univer-
sal al mercado global?

¢Como lograr micro préstamos
y micro pagos para mas de 7000
millones de personas de forma
agily costos bien reducidos hacia

todos los usuarios?

¢(Tiene la revolucion en las tec-
nologias de la informacion algo
nuevo para aportarle a la historia
del dinero?

Protocolos matemaéticosinviolables,
criptografia, tecnologias “peer-to-
peer”,computadoras de alto rendi-
miento con energia disponible casi
sin limite, internet, redes sociales y
dispositivos moviles conectados a
escala de toda la humanidad es la
combinacion que resalta al siglo XXI.

Sin fronteras ni de paises, ni sociales
y sin barreras de acceso, un nuevo
salto tecnoldgico, otro concepto alin
menos palpable de dinero nace: las
criptomonedas. [
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Prevencion de lavado:

Proyecto de reglamentacion

de la Ley No. 19.574

En setiembre la Secretaria Nacio-
nal Para la Lucha Contra el Lavado
de Activos y el Financiamiento del
Terrorismo (SENACLAFT), presentd
ante la Asesoria Juridica de Presi-
dencia, un proyecto de reglamen-
tacion de la Ley Nro. 19.574, “Ley
Integral Contra el Lavado de Activos”
(en adelante el “Proyecto”), con el
fin de reglamentar las obligaciones
impuestas por dicha ley a los suje-
tos obligados del sector, dentro de
los cuales se encuentran las inmo-
biliarias y otros intermediarios en
inmuebles (en adelante los “Sujetos
Obligados”).

El Proyecto, establece que los Suje-
tos Obligados deberan realizar una
evaluacion de riesgos de lavado de
activosy financiamiento del terroris-

mo (LA/FT), debiendo tomar medi-
das deidentificacion de los mismos.
Adichos efectos, se debera analizar
en cada operacion, el riesgo inhe-
rente al tipo de cliente, ubicacién
geografica del inmueble y el tipo
de transaccion.

Para lograr cumplir con este re-
querimiento, las inmobiliarias (tal
su calidad de Sujetos Obligados)
deberan establecer politicas para
identificar los riesgos inherentes a la
actividad, evaluar la probabilidad de
ocurrenciay elimpacto que podrian
tener en el negocio, implementar
medidas para mitigar los riesgos
identificados y monitorear los con-
troles mencionados.

Aligual que la Ley, el Proyecto, esta-

blece que lasinmobiliarias deberan
definireimplementar politicasy pro-
cedimientos de Debida Diligencia de
Clientes (“DDC”), con lafinalidad de
obtener la adecuadaidentificaciony
conocimiento los mismos, atendien-
do alvolumeny altipo de actividad
que desarrollen.

Estos procesos de DDC se deberan
aplicartanto a clientes nuevos como
a clientes existentes, segun la eva-
luacion de riesgos realizada.

De forma tal de despejar todo
tipo de dudas en este sentido, el
Proyecto establece claramente
que la intervencion de una insti-
tucion financiera en la operacion,
no exime a los Sujetos Obligados
de realizar la DDC.



Los Sujetos Obligados, deben asi-
mismo categorizar a sus clientes
en funcién del riesgo, conside-
rando las caracteristicas de éste,
asignando a cada cliente un nivel
de riesgo alto, medio o bajo, de-
pendiendo el caso.

Las medidas de DDC aplicadas para
cada cliente deberan ser proporcio-
nales a cada categoria de riesgo,
por lo tanto, cuando se trate de un
cliente de mayor riesgo, se deberan
tomar medidas de Debida Diligencia
Intensificada de forma tal de miti-
garlo adecuadamente; por su parte,
en aquellos casos donde los riesgos
sean menores se tomaran medidas
de Debida Diligencia Simplificada,
mientras que en niveles de riesgo
normales sera de aplicacion la De-
bida Diligencia Normal.

El Proyecto pone especial énfasis
en la oportunidad de la solicitud de
informacion, estableciendo que los
procesos de DDC deberan realizarse
antes o durante el establecimiento
delarelacién comercial, o bien den-
tro de un plazo razonable cuando
los riesgos implicados puedan ma-
nejarse con efectividad.

Por su parte, los Sujetos Obligados
no podran establecer relaciones co-
merciales cuando no puedan aplicar
las politicas de DDC.

En el caso de que larelacion haya
comenzado anteriormente, debe-
ran poner fin a la mismay consi-
derar la realizacién de un Reporte
de Operacién Sospechosa (ROS)
ante la Unidad de Informacién
y Analisis Financiero (UIAF) del
Banco Central del Uruguay.

Para el caso concreto de la negativa
del cliente a brindar la informacion
y documentacién relativaalaDDC,
la inmobiliaria debera evaluar si la
intencion del cliente es eludir la
adecuada realizacion de la DDC,
utilizando criterios de razonabilidad.
Si considerara que existe dicha in-
tencion, esta obligada a la realiza-
cion deun ROS a la UIAF.

Asimismo, se establece,amodo de
excepcion, que en caso de que por
razones juridicamente justificadas
sea necesario completar la transac-
cién en curso (a modo de ejemplo
cuando ya se encuentra el boleto
dereservafirmado), lainmobiliaria
podra participar en la transaccion
y debera realizar un ROS a la UIAF.

Cabe destacar que en la elaboracion
del Proyecto, y especificamente en
lo vinculado a la reglamentacion
del sector inmobiliario, la Camara
Inmobiliaria del Uruguay (CIU), ha
ocupado un rol fundamental, parti-
cipando en distintas etapas deinter-
cambio con la SENACLAFT, logrando
alcanzar acuerdos de importancia
significativa para el Sector, los cuales
fueron tomados en cuenta einclui-
dos en el Proyecto, obteniéndose de
esta manera un significativo avance
en lareglamentacion de referencia,
en comparacion con el régimen an-
terior del Decreto N° 355/010 del
afno 2010.

Uno de los logros de la CIU fue la
incorporacion, a texto expreso, de
un articulo que establece, que en
el caso de operaciones en las que
intervenga una inmobiliaria por
la parte compradoray otra por la
parte vendedora, cada una debera
hacer la DDC Unicamente respecto
a su cliente.

Esta aclaracion refuerza el precep-
to de que las inmobiliarias no es-
tan obligadas a colaborar con los
procedimientos de DDC de otras
inmobiliarias y por ende no tendran
laobligacion en ninglin caso de reve-
larle informacidn a otrainmobiliaria.

Asimismo y como resultado de
las conversaciones entre la CIU y
la SENACALFT se incorpora al Pro-
yecto la aclaracion de la definicion
de “Cliente”, estableciendo que el
inicio de larelacion comercial (y por
lo tanto la obligacidn de realizar la
DDC), se da cuando el mismo toma
contacto directo con lainmobiliaria
y le manifiesta de forma real e in-
equivoca su intencion de utilizar el

servicio especifico ofrecido por esta,
pudiendo ello verse reflejado o no,
en un documento o acuerdo escrito.

Uno de los puntos discutidos fue
en relacidn al delito fiscal como
actividad delictiva precedente del
lavado, en tanto existian algunas
dificultades en relacién a qué do-
cumentacion se debia solicitar al
cliente para que acredite que los
fondos no provienen de un delito
fiscal en cualquier jurisdiccion.

En forma positiva, se acordd que
es suficiente contar con la decla-
racion jurada de regularidad fiscal
por parte del cliente.

En el mismo sentido de lo anterior,
un elemento significativo a desta-
car que incorpora el Proyecto, es
con respecto a la realizacion de
obras publicas.

Cuando se trate de la realizacion
de una obra publica segun las
definiciones establecidas en el
Decreto N° 192/985 y Decreto N°
257/015, no sera necesario obte-
ner lainformaciény documenta-
cion exigida para la DDC, debiendo
acreditarse Unicamente tal extre-
mo de manera fehaciente.

Como ultima novedad a destacar,
cabe mencionar que el Proyecto
introduce la obligacion de incorpo-
rarse al “Registro de Sujetos Obli-
gados” que a tales efectos llevara
la SENACLAFT.

Una vez entrada en vigencia el de-
creto, los sujetos obligados deberan
incorporarse al registro menciona-
do, en un plazo maximo de 90 dias.

Asuvez, deberan mantener actuali-
zada lainformacion proporcionada
al mismo, informando los cambios
dentro de los 30 dias de producido.

Finalmente se estima que el Pro-
yecto sera expedido en el correr del
presente afio, siendo su probable
entrada en vigencia en enero del
préximo afio.
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Logistica: un negocio
en desarrollo
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linmobiliario especiali-

zado en instalaciones lo-

gisticas. Juan Roisecco,

sostuvo que el pais tiene
unainfraestructura adecuada por
laactual demanda que se requiere
de Uruguay, pero advirtié que la
falta de una mirada geopolitica
impide un adecuado desarrollo
de este renglon.

Sefiald que por su ubicacién, Uru-

guay estaria llamado a ser un HUB,
como se le denomina en la jerga
del negocio logistico, a los puntos
de intercambio y a los centros de
distribucion de trafico, tanto para
personas como para mercancias.
Indicd, sin embargo, que en el pais
existe poca conciencia de ello.

CIUDADES:
¢Enuna plaza como la uruguaya,
qué tan complicado es instalar

infraestructura logistica?

Roisecco:

La infraestructura logistica ideal
se abastece del trasporte multi-
modal, o sea de carreteras, ca-
lles y caminos por via terrestre,
avionesy avionetas por via aérea,
barcos de carga, barcazasy lan-
chones por via maritima y trenes
de carga. Ademas la mercaderia
ubicada en containers, o los gra-
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nos a granel seran recibidos para
entrar o salir del Pais en un puerto,
aeropuerto o terminal de trenes,
los que por medio del trasporte
que corresponda, llegaran o sal-
dran a depdsitos logisticos con
caracteristicas especiales para el
almacenamiento. En Uruguay las
dimensiones, aproximadamente
son de 600 km, de norte a sur,y de
500 km de este a oeste, de forma
trapezoidal, lo que permite que

instalar infraestructura logistica
no sea complicado, porque existen
puertos maritimos de containers,
en Montevideo, y varios terrestres
en diversas zonas departamen-
tales, los conocidos como Depé-
sitos Fiscales. También tenemos
puertos maritimos para granos a
granel, como el de Nueva Palmira,
aeropuertos de carga, como Ca-
rrasco viejoy Durazno, y tenemos
ademas las carreteras principales

1a1,2,3,5,8,9,11,21,24,26,101
y 102- que llegan a la mayoria de
puntos importantes del pais. La
infraestructura tiene que cumplir
un propésito, un objetivo en si
mismo.

CIUDADES:

(Considera necesario facilitar los
tramites exigidos en Uruguay para
lainstalacion de empresas de lo-
gistica?
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Roisecco:

En Uruguay los tramites comien-
zan con saber si ese terreno o pa-
drén, o padrones, donde seva a
instalar la logistica se encuentra
en unazonadonde la Intendencia
correspondiente, de acuerdo al
Plan de Ordenamiento Territo-
rial, esté destinado para realizar
emprendimientos logisticos. Si
asi fuera, deberan presentarse
estudios de impacto de transito,
porque van a circular muchos
camiones de distintos tamafios
y vehiculos, todos los dias, el im-
pacto ambiental, porque van a
realizarse grandes movimientos
detierra,ylasIntendenciasvana
querer saber que tipo de logistica
seva a realizar, es decir, si solo es
deposito de mercaderias, o sera
para hacer envasado o depdsitos
a granel en silos, etc.

CIUDADES:

;La instalacion de un emprendi-
miento extranjero en logistica tie-
ne algun tipo de beneficios extra,
respecto del inversor local?

Roisecco:

Bueno, la instalacién de un em-
prendimiento extranjero tendria
que tener los mismos beneficios
respecto al inversor local. La di-
ferencia se encuentra dentro del
marco regulatorio de Zona Franca
que, por laimportancia estratégi-
ca para el Pais y debido al capital
que invierte el extranjero -debido
aque tenemos a parte del mundo
como cliente- el Estado le otorga
concesiones y beneficios extra a
la empresa.

CIUDADES:

iConsidera que en Uruguay hay
stock logistico ocioso, o el par-
que logistico nacional actual es
suficiente?

Roisecco:
El stock logistico de mercaderias
depende de la situacién econdmi-

ca que esté viviendo el Pais. Por
su ubicacidn, el pais es un centro
HUB de distribucién regional. Sin
embargo, el pais no tiene concien-
cia de serlo, con la excepcidn de
algunas pocas empresas. En con-
secuencia, podriamos decir que el
stock logistico para este momento,
es el correcto, que no hay instala-
ciones ociosas, aunque también
es verdad que faltaria un par de
parques logisticos en la capital.
En este momento funcionan real-
mente dos, aunque hay otros pero
con superficies limitadas, y dos
mas en el interior, con grandes
capacidades y para todo tipo de
mercaderia, almacenamiento y
envasado.

CIUDADES:

;Habria necesidad de impulsar
alglin tipo de estimulo para pro-
mover el actual parque logistico
uruguayo?

Roisecco:

Creo que las normas vigentes ten-
drian que estimular al inversor a
proyectar, construiry desarrollar
este tipo de emprendimientos.
Pienso que lo que falta es mayor
cantidad de empresas que quieran
realizar su operativa desde Uru-
guay. La capacidad del personal
para ello esta. Existen varios cur-
sos y de distinto tipo para cada
operativa, en Escuelas y Universi-
dades. Tal vez lo caro del Paisyla
falta de conviccidn para convertir-
se en un destino logistico definido,
en acuerdo con los demas Paises
del Mercosur, sea la respuesta.

CIUDADES:

;Tieneidea de cuantos metros cua-
drados nuevos se sumaron ala car-
terainmobiliaria logistica en 2017?

Roisecco:

En el afo 2017 se sumaron varios
m2 para operativa de empresas
nacionales, pero no para Parques
Industriales.

El marco

normativo
nacional para
la regulacion
y promocion
de la actividad
logistica:

Ley 15691 12/87: Codigo Aduanero
uruguayo.

Ley 15921 12/87: Ley de Zonas Francas.

Ley 16246 4/92: Ley de Puertos, Dec
412/92, reglamento.

Dec 455/94: reglamento de Puertos Libres.

Dec 526/01: mercaderias en Depositos
Aduaneros.

Ley 17547 8/02: Instalacion de Parques
Industriales.

Dec 216/06: autorizacion de Depdsitos
Aduaneros particulares (Depositos
Fiscales).

Ley 18697 11/10: Creacion de Instituto
Nacional de Logistica (INALOG), del MTOP.

Ley 16906 1/98: Marco Juridico y Legal
para inversiones locales y extranjeras.

Ley 18786 7/11: Marco regulatorio de
Contratos de Participacion Publico-
HEGER

Ley 18308 7/08: Ley de Ordenamiento
Territorial y Desarrollo Sostenible.

Dec 34870 de la Junta Departamental de
Montevideo: Directrices Departamentales.

Dec 28262: Plan Montevideo.




CIUDADES:

¢La tecnologia ha modificado el
negocio inmobiliario del sector
logistico, o elimpacto ha sido solo
superficial?

Roisecco:

No. La tecnologia se toma en cuen-
ta en el negocio logisitico-inmobi-
liario, pero no es fundamental. En
dicha inversion hay detalles muy
importantes que tienen que verse
en el lugar. Por ejemplo, cuando
hablamos de Depdsitos, tenemos
que ver el piso, su espesor, como
se construyo, irregularidades, si
fue con o sin cuarzo. Tenemos
que conocer detalles del techo,
conocer su altura, si es a cercha,
a dos aguas o con estructura de
sustentacion. Hay que ver también
el espacio depositable, conocer el
espesor de las columnas, donde se
ubican, saber sobre la estructura

del depdsito, si es con vigas de
alma llena, o reticulado. Todas
esas caracteristicas y detalles son
muy importantes para la operativa
logistica, y no se pueden apreciar
correctamente en una foto. Si faci-
lita mucho, saber la ubicacién del
mismoy las dimensiones.

CIUDADES:
{Qué cambios se esperan que
aparezcan en el negocio logistico?

Roisecco:

La tecnologia aplicada al alma-
cenamiento de distintos tipos de
mercaderias es lo que se espera
gue cambie, que se vaya reno-
vando, todo ideado para facilitar
la ubicacién de las mismas en el
depdsito o lugar especifico de
mantenimiento. Y ademas, el re-
corrido del transporte para llegar
a su destino. [

[mpresora
LI ud. sabe...

UNA BUENA IMPRESION VEN DE

Consulte por minimos y miximos de impresién

M Amornm 150, Salto
& administracion@impresorasalto.com.uy
= ImpresoraSalto.com.uy

R 4732 7694 - 4733 2481

© 098 355 107

ENVIDS SIN CARGO
ATODO EL PAIS

37



38

} Mario Stefanoli « Secretario General de la ANRTCI

Remates virtuales

Como mencionamos en nuestra
nota anterior, Uruguay tiene una
rica tradicion en materia de remates.

La historia nos muestra ya en los
albores de la Republica casas de
remate en funcionamientoy avisos
en la prensa que anunciaban ven-
tas en remate de distintos tipos de
articulos.

La dindmica actual, los medios de
comunicacion, la internet, llevd a
que se fueraincorporando en varias
partes del mundo la subasta virtual
como una herramienta de venta, con
la figura del rematador presente de
una u otra forma.

Vemos entonces en nuestro pais
como ejemplo mas destacable el
remate de ganado por pantalla, con
varios grupos de escritorios rurales
que conforman diversas pantallas
donde periddicamente se venden
miles de cabezas de ganado através
del sistema.

Los compradores pueden estar pre-
sentes en la subasta por pantalla u
ofertar desde la comodidad de su
casaoun lugardeterminado, desde
donde pueden observar el desarro-
llo del rematey efectuar ofertas por

los lotes de acuerdo a su interés.

El sistema tiene la ventaja que el
ganado no se mueve del estable-
cimiento del vendedor y recién se
traslada directamente al estableci-
miento del comprador, unavez que
la venta se concreto.

Todo ello trajo una reduccién de
los locales feria tradicionales, pero
no su desaparicion: ambos siste-
mas conviven en funcién de las
necesidades de los compradores
y vendedores.

A nuestro juicio, uno de los atracti-
vos del remate tradicional es poder
very estar cerca del bien por el cual
uno esta ofertando, con lo cual es-
tamos convencidos que el remate
presencial continuara vigente por
lo que implica para muchos com-
pradores.

Asimismo, en otro ambito, la posibi-
lidad de poder exhibir los bienes en
un lugar y rematarlos en otro sitio
que ofrezca confort y seguridad,
también juega un rol importante.

Cada diavemos con mas frecuencia
exhibicion de bienes en determi-
nado lugar donde los interesados

pueden constatar el estado y ca-
racteristicas de los bienes y luego
concurrir al sitio en que se llevara
adelante la subasta, donde podra
ofertar por el mismo mientras se
exhibe en una pantalla.

En otros paises el remate virtual esta
mas avanzado, con pujas a través de
internet por un bien, establecien-
do un limite de tiempo para poder
efectuarlas, y donde losinteresados
deben efectuar un registro previo,
aportando una serie de datos per-
sonales para poder participar de
la puja.

En paises cercanos, las subastas a
través de sitios de internet de vehi-
culos, maquinas, equipos y bienes
en general han cobrado relevancia
y se comercializan gran cantidad de
articulos por este sistema.

En Argentina y Brasil el remate de
vehiculos con esta modalidad, or-
ganizado por empresas de rema-
tadores, tienen mucha aceptacion.
En algunos casos, las subastas son
presenciales y online y en otros,
Unicamente online.

Las subastas se efectiian con o sin
base, dependiendo de las condi-
ciones y bienes que se estén su-
bastando.

En el caso de las subastas online,
se exhibe el bien, se informan las
condiciones, se establece un diay
hora de cierre de ofertas, y quien
efectlie la Gltimay mas alta, sera el
mejor postory comprador del bien.

La tecnologia avanza y debemos
estar preparados para el futuro,
manteniendo siempre nuestra
presencia como garantia de la
venta que se llevara a cabo, como
referentes de consultay como pro-
fesionales con la experiencia para
poder responder a las inquietudes
de nuestros clientes.

Mario Stefanoli
Secretario General
de la ANRTCl y

de la Asociacion
Americana de
Rematadores,
Tasadores y
Corredores
Inmobiliarios.



BRUM ® COSTA

ABOGADOS /| LEGAL-TAX-COMPLIANCE

Somos una firma especializada en brindar servicios

en asesoramiento en materia de prevencién de lavado de
activos y financiamiento del terrorismo.

Dr. Alejandro Schroeder 6537 | Tel. 26017777 | info@brumcosta.com
www.brumcosta.com




40

oro Da Silva

Inmuebles en Brasil bajo la
nueva perspectiva politica

a disputa electoral de
2018 en Brasil resultd en
una fuerte polarizacién
entre dos candidatos a la
presidencia: Fernando Haddad,
del PT, y Jair Bolsonaro, del PSL.

El resultado, todos sabemos, fue
la retumbante victoria de Jair Bol-
sonaro (PSL), que se traduce en
nuevasy estimulantes perspectivas
para el mercado inmobiliarioy para
la economia en general, no solo
para Brasil, sino para toda América
Latina, en especialmente la del sur.

Desde el inicio de este afio, a pesar
delclimadeincertidumbre politica,
se registrd gradualmente el creci-
miento del mercado inmobiliario,
que acabé por sedimentar, a me-
diados del aio, la perspectiva de
crecimiento del 10% en las ventas
de casas y apartamentos en rela-
cion al afio de 2017.

El optimismo fue compartido por la
Camara Brasilefia de la Industria de
la Construccion (CBIC) y grandes ju-
gadores del mercado como Cyrela,
que acttaen el segmento de medio
estandar, y MRV, orientada hacia
consumidores de menor renta.

La caida en la tasa de interés fue

determinante para la reanudacion
del crecimiento, propiciando segu-
ridad no sélo para los tomadores
de préstamos, sino también para
el sistema bancario, que se siente
mas confiado para proporcionar
préstamos a largo plazo.

La perspectiva es que, en el afio,
habra crecimiento promedio del
30% en la concesidn de crédito con
el retorno al mercado de bancos
que de él se habian alejado.

Otro factor relevante es que la pre-
dominancia de los inmuebles de
pequefio porte (hasta 45m?), regis-
trada en 2017, abre espacio para
inmuebles de medioy alto estandar.

La eleccién de Jair Bolsonaro abre
nuevasy estimulantes perspectivas
para la economiay, en especial,
para el mercado inmobiliario.

Adiferencia de la linea ideoldgica
sedimentada en los dltimos 33
afios, que privilegiaba el creci-
miento del Estado en detrimen-
to de la iniciativa privada, todo
indica que el nuevo gobierno dara
énfasis a la economia de mercado
y a la reduccidn del Estado y de
su interferencia en la economia,
incentivando y atrayendo inver-

siones nacionales y extranjeras.

La nueva realidad politica, por
supuesto, promovera un nuevo y
significativo avance de la economia
y del mercado inmobiliario.
Ademas de los intereses bajos,
abundancia de recursos finan-
cieros, inflacién reducida y bajo
control, hay otros factores positivos
en la pauta.

Se espera la reduccion de la carga
tributaria, mas seguridad fisica,
patrimonialy juridica, asi como la
reanudacion de la confianza parala
contratacion de préstamos a largo
plazo, culminando con la vuelta del
pleno empleo.

De otro angulo, estudios realiza-
dos por el Instituto Brasilefio de
Geografia y Estadistica (IBGE),
a pedido del Secovi-SP, apunta
que entre 2015y 2025, seran ne-
cesarias mas de 14 millones de
viviendas para suplir nuestro dé-
ficit habitacional.

Todo ello sumado a lasinnovaciones
tecnoldgicas y a la sostenibilidad,
como energia fotovoltaica, hoy apli-
cadas ampliamente a los emprendi-
mientos, seguramente hara de 2018
el afio de la redencidn. [ |

Jodo Teodoro Da Silva
Comenzd su carrera
inmobiliaria en 1972
yactualmente es

Gerente de la Industria

de la Construccion en
Curitiba (PR). Licenciado
en Derecho y Ciencias
Matemdticas, era profesor
de matemadticas, fisica
ydibujoenlaPUC/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 Unién

de Parand Realtors 1984

- 1986 y director de la
Federacion de Comercio
de Parand. En Cofeci
actia desde 1991, cuando
empez6 a ocupar el cargo
de asesor federal, y es
presidente desde 2000.
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Jorge Aurelio Alonso . Argentina

Atencidon inmobiliarios:
fuertes cambios se estan
produciendo

Los avatares de todo
pais joven propone
al sector inmobiliario
enfrentar sorpresas.

oyunturas presentadas
por intercambios comer-
ciales externos; fendme-
nos climaticos; incidencia
de politica econdémica propia; tam-
bién de paises con los que se man-
tiene fuerte intercambio comercial;
todo converge para alterar el ac-
cionar del negocio inmobiliario.

Y segun lo cita el Arg. Marcelo
Satulovsky: “Aln reconociendo
el potencial impacto de este cua-
dro, la sugerencia es no quedarnos
atrapados en la coyuntura.

Nuestra actividad opera en plazos
medios, no cortos. Transita meses
de una compraventa o afios de un
emprendimiento, no el “minuto
a minuto” de la bolsa o casas de
cambio. Apliguemos pues miradas
relacionales, sistémicas (ver la red,
cémo se vinculan las cosas entre si;
ver el bosque tanto como el arbol),
y légicas fluidas (a qué tienden las
cosas; para no quedarnos en la
foto, y ver como sigue la pelicula)”.

En esta circunstancia llegd a mis
manos un dossier publicado hace
un tiempo atras en Nueva York por

Marian Salzman e Ira Matathia, ti-
tulado “Next Now, Trends for the
Future”, que consideré de sumo
interés para conocimiento de nues-
tros inmobiliarios, por tratarse de
la enunciacién de una infinidad
de cambios que presenta la socie-
dad, rescatando los que originaran
modificaciones estructurales en
sus conductas, estilos de vida 'y
preferencias que incidiran en la
actividad inmobiliaria.

Dado lo extenso del mismo y los
espacios disponibles, los reprodu-
ciré en dos publicaciones.

Como introduccion, se advierte el
énfasis que el prondstico pone en
lavida futura de los seres humanos
en general.

La familia, la pareja, los nifos, la
vejez, la salud, el hogar, la educa-
cion y el trabajo.

Todo esto interesa especialmente
a los individuos, pero también a
las empresas -a las del rubro in-
mobiliario, inclusive- que deben
brindar productos y servicios en
los préximos afios.

Lo mas impactante de todo, son
los cambios que afectan la forma
en que la gente vive su vida.

1) “Lamujer se incorpora alavida
laboral, profesional y empresaria.
Y la nueva camada de mujeres em-

presarias le esta cambiando la cara
al mundo de los negocios. En los
altimos 20 afios el nimero de mu-
jeres emprendedoras crecié 200%
en todo el mundo. Redefinié el rol
y el estatus de la mujery eso, a su
vez, reformd instituciones como
matrimonio y familia, la vida del
vecindario, la naturaleza de las
compras cotidianas, el paisaje de
la politica y la dinamica de los lu-
gares de trabajo. Modifica su rol de
madre y es una mujer informada,
fuerte, no teme tomar decisiones,
realiza tareas multiples y tiene gran
poder como personay como con-
sumidora. Hay menos matrimo-
nios, mas parejas informales y mas
personas que viven solas”.

Argentina muestra cerca de
1.300.000 de solas y solos, con
tendencia creciente.

Lo analizado hasta aqui nos esta in-
dicando que cambian las preferen-
cias habitacionales, creciendo la
demanda de los mono ambientes.
La mayor cantidad de parejas infor-
males requieren dos ambientes o
los preferidos ph. Ademas, la nueva
mujer modifica sus preferencias
habitacionales, priorizando sus
requerimientos de acuerdo asu rol.

2) “Los nifios maduran antes y se
comportan cada vez mas como
adultos. Seguin una encuesta rea-
lizada entre casi 6.000 nifios, 74%
de las chicasentre 7y 10 afios usa



lapiz labial y 56% perfume. Los
adolescentes gastan como adul-
tos, mostrando una conducta que
podria interpretarse como conse-
cuencia de programas de television
y reality shows, que muestrany co-
mentan lo Gltimo de lamoda. Sus
patrones de compra reflejan cada
vez mas la cultura que los rodea.

3) Los “adultescentes” son hijos
de veintipico de afos, que oscilan
entre lavida auténomay ladepen-
dencia de los padres. Silos padres
son amigosy los tiempos dificiles,
ipor qué irse de casa? Segun la
revista estadounidense Time, mas
de 18 millones de personas entre
18y 34 afos viven con sus Padres”.

En estos casosy al estar presentes,
tener en cuenta las reacciones de
ambas bandas etareas en las ges-
tiones de compra/venta o alquiler.
La opinidn de los hijosinfluye en la
mayoria de los casos en latoma de
decisiones de los padres.

4) “La edad es hoy muy dificil de
detectar y cada vez se pone mas
énfasis en no identificarla. La gente
mayor, ya no es como antes.

Cada vez se parecen menos a las
imagenes estereotipadas de los
viejosy estan elevando las expec-
tativas. Muchos estan redefinien-
do lo que se considera normal y
hasta posible para los de mas de
60: andar en bicicleta, esquiar...y
enamorarse.

Actualmente mas

son las personas que
posponen su jubilacién.
Quieren seguir en el
juego y mantener sus
ingresos. La idea que
tienen de si mismos
—que siguen siendo
jovenes- estd ligada a

seguir trabajando.

Una encuesta realizada en Esta-
dos Unidos revel6 que 80% de
los mayores de 45 afos proyecta
seguir trabajando en sus afios “de
jubilacion”.

Para la actividad inmobiliaria se
presenta un mercado con mayor
cantidad de adultos mayores,(en
nuestro pais la expectativa de vida
es de 79 afos para la mujery 76
para el hombre).

Ademas, no obstante algunos con
ciertas dificultades en sus trasla-
dos, salen con frecuencia a diver-
sas actividades de esparcimiento,
por lo que tienen requerimientos
de ciertas comodidades y facilida-
des constructivas para su mejor
desplazamiento.

5) “También la publicidad esta
cambiando sustancialmente. Hoy
es dificil distinguir entre mensaje
delartistay el mensaje comercial.
Ahora que la programacion llega
a la gente en todo tipo de medio
imaginable, el proximo gran de-
bate se centrara en la colocacion
inteligente del mensaje publicita-
rio dentro del entramado mismo
del programa. Los comerciales
vendran entretejidos con el pro-
gramay la venta sera, entonces,
parte de la experiencia en lugar
de una distraccion.”

Esto muestra que los nuevos me-
dios de comunicacion como redes
sociales y las de intercomunica-
ciéoninmobiliaria son buenas op-
ciones para publicitar tanto marca
como productos. Con costos signi-
ficativamente mas reducidos que
los medios masivos.

Venimos recibiendo en nuestros
correos electrénicos publicidad
cotidiana de viajes; automdviles;
capacitacion; productos diversos.
Muy poco de servicios o productos
inmobiliarios. La oferta genera la
demanda!

En la proxima entrega completaré
este informe.

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 Esparia de la citada
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Asesor Académico del Instituto de
Capacitacién Inmobiliaria de la Cdmara
Inmobiliaria Argentina y Profesor titular
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Comercial.
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Consultor en Grea 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 Administracién
de Consorcios en Congresos Nacionales

é 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; Cérdoba; 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 Cémara
Inmobiliaria Argentina - Afio 1981.

Desiderata conferida por la Federacién 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 Espafolas

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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Alfredo Lépez Salteri - Director de ALS Consultants. Desarrollo para la Transformacién

Coémo trabajar

con compradores

Deseo compartir con usted la perspectiva desde

donde considero que en los tiempos actuales el

agente inmobiliario deberia hacer el abordaje de

su servicios profesionales a la hora de trabajar con

los potenciales clientes o clientes actuales. Este

enfoque por cierto, le ayudara a generar mejores

relaciones con sus clientes y asegurar y obtener

mas y mejores ventas.

Los conceptos y criterios que a
continuacion desarrollo respon-
den a los mas actuales trabajos de
investigacion y puesta en practica
por parte de especialistas en el ma-
nejo del proceso de laventay el
proceso de la compra.

El punto de partida en ventas con-
siste en comprender que la venta
no es una serie de técnicas para
manipular al prospecto o cliente
y ver como logro colocar un pro-
ducto.

En el pasado este esquema puede
haber funcionado y alin en la ac-
tualidad existen vendedores que
operen bajo este modelo de venta
compulsiva donde el vendedor
actta por medio de la seduccion
o por medio de la coaccidn para
lograr sus objetivos.

Este modelo conocido como Ganar
- Perder , hace que el vendedor
ganey que el cliente pierda.

En este modelo el vendedor trata
de encasillar una oportunidad de
negocio en base al producto que él
tieney entonces trata de imponer
ese producto al cliente.

En los tiempos actuales con mer-
cados altamente competitivos y
con compradores mejor infor-
mados a través de los medios y
deinternet, resulta poco realista
querer tratar de imponerle a un
comprador su accionar.

El momento actual requiere que
usted opere bajo un modelo de
venta consultiva en el cual su gran
tarea es ayudarlo al comprador a
resolver su situacion o problema.

Ayudarlo al comprador respec-
to de cémo explora la situacion,
evalua las alternativas, decide y
finalmente compra.

Entonces, la venta opera desde un
Ganar - Ganar: ganando el cliente,
gana usted.

Los compradores no quieren que
les vendan, ellos son los que quie-
ren comprar; por lo tanto el modelo
en ventas con el cual debemos tra-
bajar cambia radicalmente ya que
ademas de tener buenas habilida-
des en el manejo del proceso de la
venta el vendedor tiene que tener
muy en claro como es el proceso
de compra del comprador.

Debemos empezara comprender que
el queimpone el proceso de negocio
no es el vendedor sino el comprador.




El desafio entonces esta en lograr
integrar el proceso de compra del
cliente con el proceso de la venta del
agente inmobiliario. Volveré sobre
este tema un poco mas adelante.

Cuando usted se encuentra con el
comprador el punto de partida es
comprender que usted no tiene
nada para ofrecer.

Todo lo que usted tiene en ese mo-
mento son interrogantes. Por lo tan-
to el elemento mas importante que
usted tiene para iniciar su accionar
hacia laventa es DESCUBRIR lo que
hay en la mente de esa persona en
términos del pensar (razén) y sentir
(emociodn), y ello lo hace usted por
medio de PREGUNTAS.

Existen ocho pregunta clave que
usted deberia formularse con res-

pecto a ese prospecto o cliente:

¢ ¢Quiénes?

o ¢Esun propietario, compra-
dor, inquilino, constructor, o
inversor?

o ¢(Qué quiere?

« :Qué necesita, qué desea, qué
es valioso para él?

« ¢(Como lo quiere?

« (Como quiere que se comer-
cialice su propiedad?

« ¢Cémo quiere comprar?
 ¢Cuando lo quiere?

« ¢Con qué urgencia, en qué lap-

so de tiempo?
« :Dénde lo quiere?

« ¢En qué lugar, en que zona,
etc.?

« ¢Por qué lo quiere?

« ¢Qué lo lleva a vender, com-
prar, alquilar o invertir?

« ¢Paraqué lo quiere?

» ¢(Espararesolverunproblema
de vivienda, de renta, etc.?

« ¢Paraquién lo quiere?
« ¢Esparaélo paraalguien mas?

El éxito en las ventas comienza
con la habilidad de hacer buenas

>
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preguntas; y luego, escuchar de
verdad las respuestas.

Piense: Hay preguntas sin res-
puesta; pero, no hay respuestas
sin pregunta

Integrar el proceso de la
compra con el proceso de la
venta

Volvamos por un instante al tema
de como compra el comprador, ya
que ello nos ayudara a integrar el
proceso de la venta.

En general la situaciones que se
presentan en los negocios inmo-
biliarios nos muestran un tipo de
venta que podriamos categorizar
como venta compleja ya que inter-
vienen diversos actores y diferentes
intereses al momento de avanzar
sobre el tema de la compra.

Esta situacion se presenta tanto en
el caso de lacompra de unavivien-
da, una oficina, como de un local,
una fabrica o un depdsito.

El desafio consiste en como inte-
grar ambos procesos, de manera
de lograr un resultado efectivo en
la venta.

Deberiamos pensar en hacer el
esfuerzo de: Venderle al prospec-
to o cliente de la manera en que
dicha persona desea comprar,
manejando a su vez nosotros
cada una de las etapas del pro-
ceso de la venta.

Elmedio que nos permite el acom-
pasar estos dos procesos hacia un
encuentro exitoso con la otra parte
es la comunicacién basada en un
profundo caracter valorativo por la
persona del cliente y la construc-
cion de la confianza.

Por lo tanto, esto implica compren-
der que el vender no ocurre como
algo separado del comprar.

Veamos ahora cuales son las etapas
de ambos procesos.

El comprador recorre esta secuen-
cia en su proceso de compra:

1. Reconocimiento de una
necesidad.

Estado de conciencia.
Conciencia del estado actual,
necesidad o problema.
Conciencia del estado deseado o
solucion.

Convencimiento de que no
puedo resolverlo con los
recursos que tengo.

2. Busqueda de alternativas
para encontrar una solucion.
Motivacion por el estado
deseado y alejamiento del
estado actual.

3. Estudio y Analisis de las
alternativas que mas se ajusten
a la situacion.

4, Decision de hacer.
Compra en funcién de las
alternativas evaluadas.

Entonces debemos estar atentos
con empatia, respecto de como
compra el comprador, porqué
compra, qué es importante para
ély su grupo familiar o del grupo
empresario, la estrategia del que
compra para sentirse motivado,
decidido, etc.

En el proceso de la venta estan
presentes dos importantes tipos
de comportamientos que debe ma-
nejar el agente inmobiliario en su
relacion con los clientes.

Comportamientos
proactivos del vendedor.

Inicio de la relacion / Apertura de
la entrevista.

Blusqueda de informacion / In-
dagacion al cliente por medio de

preguntas.

Brindar informacion / Propuesta
de solucién para el cliente.

Conseguir el acuerdo / Cierre de

la venta.

Comportamientos reactivos
del cliente.

+ Manejo de laindiferencia o re-
chazo.

+ Manejo de las consultas del
cliente.

+ Manejo de las dudas.

+ Manejo de objeciones.

» Manejo de dilaciones.

En sintesis, su trabajo para alinear
ambos procesos bajo el modelo
de venta consultiva, requiere de
Su parte:

1. Comprender el proceso de com-
pra quetiene su prospecto o cliente.

2. Inicie su relacion con el cliente
para compenetrarse respecto de
lo que piensay siente, para conec-
tarse con el comprador de una ma-
nera comprensiva y respetuosa.

3. Utilice preguntas para reunir infor-
macion importante que le permitan
descubrir sus necesidades, gustosy
deseos, motivaciones de compra,
capacidad econdémica para comprar,
autoridad y autonomia (quien deci-
dey quien aporta el dinero).

4. No proponga una solucion in-
adecuada al problema.

5. No asuma que su producto o
servicio va a resolver el problema.

6. Tome en cuenta todos los as-
pectos de la situacion o problema.

Dejo en sus manos estas ideas para
revisar su actual forma de trabajo
con los compradoresy le invito a ani-
marse a desarrollar estas nuevas ha-
bilidades que centran su orientacion
mas en la forma en que compra el
comprador que en como usted vende.

Exitos...
(Prohibida su reproduccion parcial

o total sin autorizacién expresa
del autor)
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Ex Gerente de
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del Club de
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(SOM ) - Buenos
Aires. Argentina
Autor del libro “El
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Ediciones Bienes
Raices. Buenos
Aires, 2006.

Autor del Capitulo
1 “Acciones
Proactivas para
la Captacion de
Propiedades y
Clientes’, del libro
“Captacion de
Propiedades y
Clientes de Dario
Sokolowski’;
Ediciones Bienes
Raices. Buenos
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A través de los afnos hemos brindado soluciones para distintos sectores
del mercado. Nuestros productos con estandares de fabricacion de
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Beneficios de las exclusivas

¢Por qué los listados de

bienes raices en exclusiva son
mejores para el propietario y/o
comprador?

Un corredor de bienes raices califi-
cado, con excelente ética profesio-
nal, experienciay conocimiento al
dia de su profesion, conocedor de
la propiedad que representa con
eficienciay transparencia, suman-
dole sus atinados contactos con
sus colegas y clientes, es el mejor
corredor para que vele y represente
su propiedad en forma exclusiva.

Este corredor compartira su exclu-
siva con sus colegas para vender
y/o alquilar la propiedad que re-
presenta lo mas pronto posible,
velando siempre por los intereses
del propietario o comprador que
representa.

¢{Que es un “Listado en
Exclusiva”?

Un listado exclusivo es cuando
se le otorga a una sola agencia o
agente el derecho de vender su
propiedad. Es un acuerdo de ven-
ta de bienes raices en el cual un
agente de bienes raices especifico,
gana una comision si la propiedad
que representa de forma exclusiva
se vende dentro de un lapso de
tiempo acordado. El broker/agen-
te gana la comision sin importar
cémo se encuentre un comprador.

El propdsito de un listado exclusivo
es motivar al broker/agente a ven-
der la propiedad rapidamenteyy al
mejor precio posible.

Antes de comprometerse a un
listado en exclusiva, verifique la

experiencia del corredor, su cono-
cimiento de bienes raices, su area
de “expertise”, sus referencias y
el nivel de éxito con este tipo de
listados. Obtenga un resumen de
como representaran y comerciali-
zaran su propiedad.

Estructura de los listados
exclusivos:

Los términos deben ser acordados
por el propietario y broker/agente
para un listado exclusivo. Esos de-
talles incluiran el establecimiento
de un plazo de tiempo para que el
acuerdo entre envigencia. Esto po-
dria ser un periodo de seis meses a
un afio o incluso mas breve cuando
lademanda es alta en el mercado.
También debe haber un acuerdo
sobre el monto de la comisidon que

el broker/agente puede ganaren »

Ofelia M. Ulloa
Presidente, broker
y propietaria de
Costa Rica Sol
First Realty. Coord.
int’l de la Cémara
Costarricense de
Corredores de
Bienes Raices.
Presidente del
Norte de CILA
(2017-2019)
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una venta y/o alquiler.

Los agentes de bienes raices tien-

den a preferir los listados exclu-
sivos sobre los listados abiertos.
Los listados abiertos ponen a los
agentes de bienes raices a competir
entre si para atraer compradores,
pero sin ninguna garantia de que
los agentes ganen una comision.

El comprador podria negociar su
propio trato con los propietarios
y eliminar completamente a los
agentes.

Plazos de proteccion de
listados exclusivos:

El acuerdo de listado exclusivo
puede actuar como un plazo de
proteccidn para evitar que el pro-
pietario abuse de un acuerdo para
evitar pagar una comision al agente
por hacer su trabajo. El periodo de
proteccion permitiria al agente re-
cibir una comision completa sobre
ciertos tipos de ventas después
de la expiracion del acuerdo. Por
ejemplo, un comprador potencial
que el agente trajo previamente
a la casa durante el periodo del
listado podria regresar mas tarde
y decidir completar la compra. El
agente recibiria su comision por
esa venta dentro de un término
de tiempo acordado por el bréker/
agentey el propietario.

Ventajas de un listado exclusivo:

Tiene una relacién de trabajo ge-
nuina con un solo broker/agente de
bienes raices calificado para vender
o alquilar su propiedad.

Su agente de bienes raices es su
representante y trabajara mas
duro en su nombre. Un agente
exclusivo trabajara con usted
para asegurarse de que obtenga
el mejor precio posible para su
propiedad. Los listados exclusivos
tienden a atraer mejores ofertas
que los listados abiertos. Las ven-
tajas de un listado exclusivo supe-
ran las desventajas, pero depende
del agente de bienes raices que se
elija. Cuando trabaja con un agen-
te exclusivo de buena reputacion,
ellos trabajaran con ud. Pueden
sugerir renovaciones que aumen-
taran el valor de su propiedad mas
alla del costo de las renovacio-
nes. Elaboraran una estrategia
de marketing y publicidad para
gue usted pueda atraer ofertas
mas altas y discutir las ventajas
o desventajas de vender en una
subasta con ellos.

En un listado exclusivo se tiene
a un profesional que trabaja en
su nombre. Con un listado abier-
to “open listing”, los agentes de
bienes raices pueden competir,
pero pueden competir entre si
en lugar de actuar en nombre del
propietario o comprador. Pueden
tomar cualquier oferta que venga
e intentar convencerlo de que la
acepte. Su propiedad puede no
ser su prioridad.

Sus propiedades exclusivas por lo
general vendran primero. Se debe
de hacer unatarea antes de elegir
un agente de bienes raices.

Debe entrevistar al menos a tres
agentes de bienes raicesy no tomar

su decision basandose solo en la
comision. Se debe leer la letra pe-
quefia antes de firmar un contrato
exclusivo. Preste especial atencion
al plazo del contrato.

Acuerdo de agencia exclusiva

En este tipo de acuerdo, el vende-
dor acuerda pagarle al agente de
listado si la casa se vende a través
de los esfuerzos de cualquier corre-
dor de bienes raices de la agencia.

¢Deberia su propiedad ser un
listado exclusivo?

Asimple vista, la firma de cualquier
tipo de acuerdo exclusivo puede
parecer limitante para un propie-
tario. Cuando los agentes saben
que un listado es exclusivamente
de ellos, le daran todo lo que tie-
nen para vender la propiedad. Eso
podria significar distribuir la lista a
toda la comunidad de corredores,
gastar dinero en mercadotecnia o
ser anfitrion de un “open house”.

Antes de firmar, lea su acuerdo
exclusivo para asegurarse de que
tenga una clausula de cancelacion
o rescision que le permita finalizar
el acuerdo si retira la propiedad
del mercado o simplemente no
esta satisfecho con el trabajo que
esta haciendo su agente. Algunos
acuerdos requieren que el propie-
tario compense al corredor por los
gastos de marketing de su bolsillo.

Conclusidn: asegurese de com-
prender el contrato exclusivo que
firmay no firme un acuerdo que no
se ajuste a sus necesidades.




¢Buscas garantia?
Tu mejor solucién

FIDECIU es tu garantia, AHORA. Alquild tu casa, oficina o comercio
facilmente y sin preocupaciones. jObtenela hoy mismo!
Apoya CIU (Cadmara Inmobiliaria Uruguaya).

N
Tel. 2909 1111 - Uruguay 820, Montevideo F IDECIU

www.fideciu.uy GARANTIA DE ALQUILER

jinformate!
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/" Abril Pérez Alves « Rematador Pdblico. Corredor Inmobiliario. Administrador GG/CC

Tenencia de animales
en los edificios

[tema de la tenencia de ani-
males llega a ser motivo de
conflictos, en comunidades
de Propiedad Horizontal.

a.- En el caso de los propietarios.
Cuando alguien se dispone aviviren
una unidad de propiedad horizontal,
en general realiza la o las visitas de
estilo, y entonces conoce también
la edificacidn, sus caracteristicas,
y deberia consultar al vendedor
(inmobiliario o propietario), las re-
glas de convivencia de la misma:
cocheras, salones de usos multiples
(SUM), tenencia o no de animales;
y en funcién de dicha informacién

evaluar si le conviene y desea vivir
en ese lugar.

En caso afirmativo, y cuando se con-
cretalacompraventa, el reglamento
de copropiedad, debe formar parte
del titulo de propiedad.

Es decir al firmar, el comprador de-
clara que conoce y acepta el regla-
mento de copropiedad.

Se debe determinar la precision del
reglamento, prohibicion de la tenen-
cia de: perros o animales molestos.

En el caso de perros, seria claro que
los mismos estan prohibidos.

Y en consecuencia el comprador al
mudarse, no deberia traer dichas
mascotas.

Pero las épocas cambian, las mo-
das también, con lo que aparecen
algunas razas de perros que se con-
vierten en deseables, debido a que
algunas estrellas de television o cine
las poseen; a lo que se debe sumar,
que la extensién en la expectativa
de vida, conduce a que personas
de edad que viven solas, también
mas jévenes que no viven en pare-
ja, -hasta a veces aconsejados por
su profesional sicologo- adoptan
perros simpaticas mascotas, como
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compafiia temporal de vida.

Surge el conflicto. Las copropieda-
des, basadas en los reglamentos de
copropiedad, resuelven en asam-
blea el retiro de las mascotas.

El copropietario afectado se niega,
argumentando en base: a la ley de
tenencia responsable de animales;
yala Constitucion Nacional, que en
su articulo 7 establece el derecho
a lavida, al trabajo, y a la propie-
dad.Entanto los animales no son
sujetos de derecho, se los define
como objetos, comprendidos en
el derecho a la propiedad, citado
en la norma citada.

b.-En el caso de losinquilinos. Se
presentan otros factores.

Se debe reiterar la parte de, visita a
la unidad y edificio, reglas de convi-
vencia, cocheras, espacios comunes,
tenenciade animales, etc.,y en base
a esa informacion, resolver si con-
viene vivir en el lugar o no.

Pero no siempre los inquilinos soli-
citan,y no siempre losinmobiliarios
o los propietarios brindan, la infor-
macion respecto al tema tratado,
generalmente los unos y los otros
apurados por concretar el negocio
de alquiler rapidamente.

Pero en este caso, hay opciones.
El propietario, en cumplimiento
del reglamento de copropiedad si
este lo establece, o en funcién de
su propio interés de considerar que
no desea perros en la unidad de su
propiedad (para la buena conserva-
cion de lamisma); podran establecer
en el contrato de arrendamiento la
prohibicién del animal.

Generalmente en el mentado con-
trato, aparece una clausula que
afirma, que al inquilino se le en-
trega una copia del reglamento de
copropiedad, el cual conoce y se
compromete a acatar.

En el caso del contrato de arrenda-
miento, la autonomia de la volun-
tad de las partes, da forma final al

negocio para su concrecion.

Por lo que se podria entender, que
para el caso de que el arrendatario
adopte un perro, como compafiiaen
su habitat; cabria al arrendador, la
opcion de pedir la rescision del con-
trato, porincumplimiento del mismo.

c.- En los dos casos anteriores,
quedan a la copropiedad, y nece-
sariamente mediante resolucion
de asamblea de copropietarios,
recurrir a las siguientes opciones:

c.1.- Aplicacion de multas por viola-
cion al reglamento de copropiedad,
por ruidos molestos, o por suciedad
u olores molestos, al resto de los
habitantes (alternativa en el regla-
mento, a la de la prohibicién de).

¢.2.- Desalojo delinquilino escanda-
loso, con la adecuada informacion,
delanecesidad de prueba, duracion,
y costo.

En ambas vias, deberan ser con-
cientes los copropietarios, de lo
preceptivo de aportar las denun-
cias en soporte adecuado (notas
firmadas, mails, denuncias en comi-
sarias, etc.), para ser presentadas en
la etapa procesal correspondiente.

d.- Generalmente se llegaalo an-
terior, forzados por situaciones
como:

d.1.- Animales que ladran todo el
dia mientras sus propietarios estan
trabajando.

d.2.- Animales que no sacan nun-
ca del apartamento, o de azoteas
donde los tienen practicamente
condenados (al castigo del sol y la
lluvia),y de las que frecuentemente
los perros se tiran.

d.3.- Animales que apenas salen del
apartamento ensucian (en el hall,
en el ascensor, en el pallier) y sus
propietarios no limpian.

d.4.- Animales que salen disparados
a la carrera atropellando a vecinos

(nifios y mayores) derribandolos.

d.5.- Animales que como en el caso
anterior muerden y lastiman a ve-
cinos.

d.6.- Animales que quedan en las
terrazas donde hacen sus necesida-
des,y cuando llega el duefio baldea
las mismas dejando caer el agua
suciay la orina y heces, sobre las
victimas que acceden al edificio.

d.7.- Y vecinos que en vez de una
mascota, llegan a tener hasta cuatro
0 cinco en un modesto apartamento,
lo que multiplica geométricamente
los problemas anteriores.

En resumen se llega a las opciones
a.-y b.-, forzados por casos en los
que se entiende, que no se da una
tenencia responsable de animales,
sino dafiinas para los mismos; y por
rebote conincidencia directaenlos
vecinos de la comunidad.

Sin perjuicio de las acciones civi-
les o penales, que puedan ejercer
quienes se entiendan directamente
perjudicados.

e.- Todo lo anterior genera conflic-
tos, que alteran la normal convi-
vencia en la copropiedad, lo que
se denota entre copropietarios, en
eltrato diario, y en las asambleas.

Es por ello, que en las etapas ante-
riores, el Administrador, debe ejercer
y hacer valer, las funciones de: pre-
vision, comunicacion, y mediacion.

Alos efectos de intentar lograr una
armoniosa solucidn, sin tener que
llegar a la via judicial, donde habra
un aleatorio resultado surgido de
una ponderada sentencia judicial,
que tal vez no deje conforme a al-
guna o ambas partes.

Addenda Normativa:

1. Constitucién Nacional, art. 7.
2.Lley 10.751, art. 10.
3.Dec-Ley 14.219 art. 33.

4. Ley 18.471.

5. Dec. 204/2017.



54

/" Esc. Anibal Durdn - Gerente Ejecutivo de APPCU

El Mercado Modelo

y APPCU

abido es que el Merca-
do Modelo se muda a
la ruta 5 en lo que se
lamara la Unidad Ali-
mentaria de Montevideo.

Se estima que en un plazo de dos
afios estarian terminadas las obras.
Asi las cosas, la Intendencia y lo
hemos mencionado, llamé a un
Concurso de Ideas para que dis-
tintos oferentes pusieran pensa-
miento respecto a qué construiren
el predio que dejara el Mercado y
algunos otros colindantes.

ElArqg Ariel Cagnoli fue uno de los
jurados.

Pero al margen de dicho concur-
so, APPCU firmé con la citada Uni-
dad Alimentaria de Montevideo,
un contrato de Arrendamiento de
Servicios Profesionales para reali-
zar tareas de analisis, diagndstico,
evaluacion, colaboracion y aseso-
ramiento para determinar:

a) los posibles usos potenciales
que podrian desarrollarse en el
area del actual Mercado Modelo
y adyacencias unavez que éste se
traslade;

b) la demanda que podria existir
para cada uno de ellos;

c) la mejor forma de gestionar la
zona con el fin de su revitalizacion
y potenciacion,

En este trabajo donde se haninvo-
lucrado los arquitectos, Ariel Cag-
noli, Carolina Escamez y Matias Coll
junto a Julio Villamide y su equipo,

deberemos cumplir deberes inhe-
rentes al buen padre de familia,
como dice el Codigo Civil.

En este caso, el contrato refiere “a
ladiligencia de un buen hombre de
negocios”, debiendo llevar a cabo
ciertos objetivos (y extraigo del ci-
tado contrato), como por ejemplo:

a) analizary compararinformacion
del mercado local en relacion a ciu-
dades de caracteristicas similares
en laregiony procesos desarrolla-
dos en cada caso;

b) analizar el contexto inmobilia-
rio en Montevideo y sus areas de
influencia;

¢) analizar las tendencias demo-
graficas en la ciudad, los cambios
socio econdmicos en marcha, asi
como los de corto o mediano plazo
probables que pudieran produ-
cirse.

d) determinar las variantes de
mercado relevantes en la zona a
estudiar.

e) identificar los usos viables, des-
tacando aquellos probables usos
no tradicionales que podrian pro-
piciar el desarrollo de un distrito o
zona innovadora.

e) identificar los factores a tener
en cuenta para llevar a cabo una
renovacion urbana exitosa, sugi-
riendo estrategias de potenciali-
zacion positiva.

f) identificar potenciales actores
inversoresy sus roles en el proceso

de renovacion urbana, sugiriendo
estrategias que permitan captarlos
(los promotores, seguramente).

En fin, existen una serie de obliga-
ciones mas.

Lo expuesto es casi textual del
contrato suscrito con la Unidad
Alimentaria de Montevideo que es
una persona de derecho publico
no estatal.

Algunos aspectos a destacar: en
primer lugary en el concurso men-
cionado, cuya decision no es vincu-
lante, se tuvo en cuenta a nuestro
Presidente mandato cumplido, Arq
Ariel Cagnoli.

Y en segundo lugar, la Intendencia
a través de la Unidad Alimentaria
de Montevideo le confiere el honor
a APPCU como gremial de una ta-
rea de asesoramiento en esavastay
céntrica zona que quedara desierta
en algunos meses mas.

Estamos hablando aproxima-
damente entre la superficie que
ocupa el Mercado Modelo y zonas
aledafias de mas de 10 hectéreas.

Si habra superficie para hacer vo-
lar la imaginacion (incluyendo los
trabajos ya premiados) y revitalizar
toda esa zona de Montevideo, que
significa inversiony trabajo para pro-
motoresy obreros, potenciando sin
dudalaindustria de la construccion.

Esperemos estar a la altura de las
circunstanciasy para ello los profe-
sionales nombrados lineas arriba,
tiene sobrado oropel para la causa.
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ACTUALIZACIONES ECONOMICAS
INDICES - MONEDAS « 2016-2018

l. =
Coeficiente de P.C (Base Dic 2010 = 100)
Mes y afio Alquileres Ndmero Acum.

(D. Ley 14.219) indice 12 meses
2018

NOVIEMBRE . - - - 1088.52 4.0025 -
OCTUBRE . . 0.23 8.01 1083.08 3.9814 32.827
SETIEMBRE . . 0.50 8.26 1081.54 3.9555 33.214
AGOSTO . . 0.67 8.31 1073.10 3.9294 32.339
JULIO . . 0.60 8.41 1072.44 3.8919 30.553
JUNIO . . 0.99 8.11 1071.71 3.8654 31.466
MAYO . . 0.81 7.21 1069.99 3.8613 31.190
ABRIL . . 0.07 6.49 1068.67 3.8469 28.610
MARZO . . 0.28 6.65 1067.02 3.8005 28.349
FEBRERO . . 0.88 7.07 1021.37 3.7198 28.356
ENERO . * . 2.71 6.67 1021.11 3.7275 28.414

2017

DICIEMBRE . . . . 1021.04
NOVIEMBRE . . . . 1015.33
OCTUBRE . . . . 1014.49
SETIEMBRE . . . . 1012.37
AGOSTO . . . . 992.52
JULIO . . . . 991.72
JUNIO . . . . 988.98
MAYO . . . . 988.03
ABRIL . . . . 987.11
MARZO . . . . 984.26
FEBRERO . . . . 946.06
ENERO . . . . 936.63

2016

DICIEMBRE 1.0810 162.23 -0.55
NOVIEMBRE 1.0845 163.12 0.10
OCTUBRE 1.0890 162.96 0.18
SETIEMBRE 1.0938 162.66 0.25
AGOSTO 1.1005 162.26 0.57
JULIO 1.1094 161.34 0.39
JUNIO 1.1100 160.71 0.40
MAYO 1.1047 160.07 0.97
ABRIL 1.1060 158.54 0.46
MARZO 1.1023 157.82 1.04
FEBRERO 1.0968 156.20 1.60
ENERO 1.0944 153.74 2.45

(*) Indicador sujeto a confirmaciéon una vez publicado el decreto oficial

Nota: el coeficiente de ajuste que se tomara para los alquileres que reajustan en el mes de noviembre
Corresponderd a la menor de las variaciones entre el IPC y la URA

(**) Valor a fin de cada mes

(***) Cotizacién valor interbancario

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (www.ine.gub.uy)

Nota: por indicadores de afios anteriores, solicitarlos a administracion@ciu.org.uy
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# José Luis Pérez Collazo - Corresponsal en Espafia

Problemas de techo

Desde el afio 2013 hasta el 2018, el
precio del alquiler en Espaiia se ha
incrementado un 19%. El crecimien-
to en los valores del alquiler fue de
un 48% en Barcelona y un 38% en
la ciudad de Madrid.

Hay algunas provincias como Ba-
leares, Las Palmas, Salamanca,
Barcelona y Madrid, que este afio
alcanzaron su maximo histérico,
registrado entre el afio 2007 y 2008.

Un aumento sin freno que se evi-
denciaen las principales ciudadesy
destinos turisticos, se estd llevando
por delante a quien busca su techo
y no puede hacer frente a los 1.100
y 1.200 euros mensuales que, de
media, cuesta alquilar un piso de
80 metros cuadrados en Madrid y
Barcelona. En el caso de los estu-
diantes que buscan alojamiento
para el nuevo curso, compartir un
piso les cuenta un promedio de 400
euros al mes, 30 euros mas caro que
en el afio 2017.

Segun el Instituto Nacional de Es-
tadistica, el salario bruto apenas

aumentd un 0,1% hasta los 22.800
euros anualesy la inflacion avanzd
el 1,1%, con esta realidad no existen
ahorros suficientes para comprar
casa y tener alquileres a precios
razonable, porque las subidas no
han tenido su reflejo en los salarios.

Casi cuatro de cada diez espafioles
que alquilan destinan mas del 40%
de sus ingresos a pagar su casa de
alquiler. Los organismos oficiales es-
tablecen un limite del 30%, pero los
distintos gobiernos no han adoptado
planes de choque efectivos para crear
un parque establey accesible. Gobier-
noy comunidades apenas dedican el
0.04% del PIB a ayudas a la vivienda,
datos del Gltimo plan 2018-2021.

Si los salarios no son el motivo, el
alza del precio que aplican los pro-
pietarios podria justificarse porque
los arrendadoresinvierten el dinero
ganado en obras de reforma 'y me-
joras en los pisos. Los propietarios
estan subiendo 300 0 400 euros mas
al mes a sus inquilinos, esos cuyos
contratos firmados durante los afios
de crisis acaban este afio.

Los propietarios han buscado refu-
gio en este mercado que ahora san-
gra.Alcalor de lamejora econdmica,
quienes no podian comprar casa
comenzaron a alquilar. Algunos por
necesidad; otros por conviccion. El
caso es que los espafioles alquilan
mas que nunca: la tasa es del 22%.
Las viviendas se colocan todas en
cuestion de horas o dias y los pisos
por debajo de los 1.000 euros tienen
un exceso de demandayy se contra-
tan en menos de 15 dias.

Otra realidad es el auge de los
pisos turisticos, que sustituyen
la oferta de alquiler residencial
y disparan los precios provocan-
do que la poblacién original de
un sector o barrio, generalmente
céntricoy popular, es progresiva-
mente desplazada por otra de un
nivel adquisitivo distinto.

Zonas céntricas como el eje de calle
Gran Via en el centro de Madrid, se
estan convirtiendo en un gran hotel
con pisos de alquiler ala espera de
una regulacion por parte de la co-

munidad para enero del afio 2019. =




f Noticias CIU

Entidades asociadas a CIU
se reunieron en Paysandi

En el Club de Golf de Paysandu, las
gremiales asociadas a la CIU se re-
unieron en esa ciudad para abordar
la agenda tematica comun al sector.
Uno de los temas mas relevantes
que se consideraron durante el
encuentro, fue lo relacionado alas
actividades relativas al lavado de
activos y su prevencion.

En tal sentido, los asistentes pudie-
ron escuchar una presentacion em-
presarial en el marco de unacuerdo
firmado por la CIU. El mismo ofrece
un servicio simplificado que permite
al asociado cumplir con todos los
pasos exigidos por la DEBIDA DILI-
GENCIA OBIGATORIA, requisito para
todos los operadores inmobiliarios,
escribanos, abogados, contadores,
bancos, etc. y cuyo incumplimiento
es pasible de severas sanciones.

El expositor realizd una muestra
de como opera el software que se

aplica para este tipo de indagato-
rias, evidenciando las ventajas de
tener informacion directa de las
mas importantes bases de datos
mundiales, donde figuran nom-
bres y empresas proscriptas por
realizar o estar sospechadas de
actividades ilicitas.

El presidente de la Camara Inmobi-
liaria Uruguaya (CIU), Wilder Anani-
kian, habilité realizar un racconto de
lo actuado al respecto de la Ley de
Operador Inmobiliario, que fueilus-
trada por una abundantey didactica
extensa presentacion del directivo
de CIU, Luis Silveira.

Otro de los informes se relacion6
con el tltimo Congreso Inmobiliario
Latinoamericano (CILA), realizado
este ano en en Costa Rica, donde se
explicaron las tendenciasy orienta-
ciones que el negocio inmobiliario
tiene a nivel global.

Se explicé también que el proxi-
mo encuentro de ese tipo se pro-
gramo, para que sea realizado en
2019 en Uruguay, en la ciudad de
Montevideo.

También se abordaron los alcan-
ces de la reciente normativa que
impacta de modo directo con el
cobro de Gastos Comunes, cuyas
altimas disposiciones obligaran a
losinmobiliarios que se dediquen
al tema, a mantener una actitud
mucho mas diligente que la que
tienen, ante disposiciones que
alientan el no pago de los mismos,
debido a los menores costos del
dinero que surgen de aplicar la
nueva norma sobre el tema.

Siete cdmaras gremiales inmobi-
liarias coexisten en este marco del
Congreso de Entidades Asociadas,
que regularmente se realiza coda

tres meses en alglin punto del pais. =
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Distrutando un premio

Gracias al premio obtenido en la
fiesta de despedida del 2017 de
la CIU, ya que realizamos con mi
esposa un muy bonito viaje, que
disfrutamos mucho.

Recorrimos Munich, luego nos tras-
ladamos a Cesky Krumlov, un pue-
blo maravilloso ubicado al sur, en
Republica Checay atravesado porel
Rio Moldava (que recomiendo visi-
tar); desde alli viajamos a Praga, por
cierto, una ciudad maravillosa, que
se hadesarrollado excepcionalmen-
te, en estos Gltimos 29 afios. Conti-
nuamos hacia Budapest, también
una gran ciudad sobre el Danubio,
con edificios monumentales como
lo son -y amodo de ejemplo- el del
Parlamento, el de La Opera, el Cas-
tillo de Buda, entre otros.

En toda esta region pudimos no
solo conocer distintos sitios, mo-
numentos y museos, sino también
alimentarnos de la musica que no
solo se oye sino que se respira 'y
es un verdadero placer. También

Budapest, me reencontré con un
viejoy querido amigo hungaro que
no veia desde la época del liceo.
Sin dudas fue el toque emotivo
de nuestro viaje.

El viaje continud hacia Croacia 'y
nuestra primer parada fue en Za-
greb, donde tomamos un auto y
recorrimos toda la costa Dalmata,
pasando por el Parque Nacional de
los Lagos de Plitvice, que en 1979
fue declarado porla UNESCO, patri-
monio de lahumanidad; realmente
impresionantes los paisajes que uno
recorre por estos parquesy quedan
grabados en laretina. El turismo alli
no comenzo hace mucho, por lo que
nos comentaron los locales y bien
vale la pena visitar: no se arrepenti-
ran. La ruta nos llevd a Zadar sobre
el Mar Adridtico y luego a Split con
su grandioso Palacio Diocleciano
del Siglo IV, y sus playas fantasti-
cas, seguimos hacia a Duvrobnik,
con su ciudad amurallada sobre el
Adriatico, donde se puede pasear
por su Stradun una calle peatonal

Prciciite - bsr
§ Zeotimbans

de piedra caliza, que luce lustrosa
por el transitar de sus peatones, con
bares y tiendas a sus lados.

Nuestro recorrido continué por
Montenegroy luego regresamos a
Samobor una ciudad ubicadaa5s
kms de Eslovenia; para emprender
el regreso hacia Uruguay.

Que mas les puedo contar, sino
que pasamos barbaroy ojala que
se pudiera repetir... [

Entrega del
premio

Momento en el
que el socio CIU,

Sr. Guillermo
Murissich de Murar
Inmobiliaria,
recibe el premio
Scotiabank



ASESORAMIENTO EN TODO EL PAIS
INFO@WALMER COM.UY * =
CONSULTAS@WALMER.COM . AR

o

URUGUAY ARGENTINA
PUNTA DEL ESTE AREMALES
Caolle 20y 27 Arenales 1223
Tel.: 598 4244-3434

PUERTO MADERO
MONTEVIDEC artho Solott 414

MNUEVA DIRECCION

26 de Marzo 3524 MORDELTA

Tel.: 598 26227707 Aw. del Boulevard 110 Local 1
Edif. Vista Bahia OF Bahio Gronde

rosano Walmer

Salta 1355
M ADE ITALY




scotiabank.com.uy

Deja de soiar con tu casa propia y hacela realidad con el
Préstamo Inmobiliario de Scotiabank.

Obtené sin costo:
e Tasacidon y seguro de incendio

* 6 meses de vigencia de 90

la linea otorgada.
DIAS

Disponibilidad en todo el pais

e Hasta el 90% de la financiacién.* ‘ 12 CUOTA A LOS

Tu decidis, nosotros te asesoramos.

Yoo 5 Scotiabank”

® Marca registrada de The Bank of Nova Scotia, utilizada bajo licencia. *Aplican ciertas limitaciones y restricciones. Ver términos y condiciones en www.scotiabank.com.uy. *El otorgamiento del crédito se encuentra sujeto al andlisis crediticio, evaluacion y aprobacion de Scotiabank Uruguay S.A.



