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/ Editorial

Negocio

en dos tiempos

El negocio inmobiliario pasa por
una etapa en dos tiempos simul-
taneos y diferentes.

Por un lado la coyunturaimpuso el
temor por la situacién macroeco-
ndémica en Argentinta, la alarma
sobre la préxima temporada, y la
previsible consecuencia sobre los
inversores inmobiliarios en Uru-
guay, y por el otro los diferentes
actores estan abordando los de-
safios tecnolégicos del negocio
inmobiliario actual.

Son dos procesos que discurren
aparentemente por cauces dife-
rentes, y sin que se advierta de-
masiado, son dos partes de un
mismo asunto.

De la coyuntura macroeconém-
ca de Argentina, somos apenas
tomadores pasivos de decisiones
de terceros, y no es un temaen el
que el sectorinmobiliario nacional
pueda incidir, y en cualquier caso
podemos gestionar las eventuales
consecuencias de la misma.

Seguir la grilla econ6mica del
pais vecino, ayuda a adelantar
lo que puede suceder pero no
aporta certidumbres en un es-
cenario cenagoso por definicion,
e intoxicado por el ruido electoral
de alldy de aca.

Otros sectores de la economia na-
cional como el turismo, a estas ho-
ras estan inquietos y pensando el
anternativas para una temporada
que se supone sera dificil, lo que
incidentalmente se relacionara
-de seguro- con el inmobiliario
uruguayo.

En cualquier caso, de a poco se
vuelve realidad el escenario previo
alallegada del presidente Mauricio
Macri al poder, con un sector de
inversores argentinos que piensan
en el ladrillo uruguayo como un
reaseguro a sus inversiones.

En paralelo, en los diversos am-
bientes empresariales inmobilia-
rios el tema recurrente es la tec-
nologia, no solo porque ésta es
tendencia, sino porque ademas
estamos en medio de un cambio
del paradigma de los negocios.

Los ultimas encuentros empe-
sariales del sector, tanto el CILA
realizado este afio en Montevideo
como otros encuentros hechos en
la region, coinciden en apostar a
las nuevas miradas que aporta
la tecnologia puesta al servicio
del negocio.

Y por alli se respira una bocanada
de aire fresco que los operadores
debemos saber interpretar.

Wilder Ananikian
Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya

La tecnoldgica es una ola para na-
vegar -dirian los mas viejos- o para
surfear -dirian los mas jévenes,
pero que no puede quedar fuera
de los avatares de la coyuntura.

Nuestro motor debe estar encen-
dido para gestionar la coyuntura y
nuestro espiritu dispuesto a tomar
las mejores opciones cuando seim-
puso un escenario deincertidumbre.

Porque en estos tiempos de no-
vedades inciertas, nuestro nego-
cio se ha vuelto en una actividad
a dos tiempos, con dos grandes
tormentas por las cuales simulta-
neamente debemos transitary en
las que necesariamente necesita-
mos avanzar.
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[ cambio del paradigma

tecnologico en el mundo

deltrabajo esunfendéme-

noirreversibley disrupti-
vo. El punto adquirié tal proporcién
que la problematica laboral esta
en las principales agendas de los
foros econémicos mundiales. En
tal sentido, instituciones interna-
cionales como el Banco Interame-
ricano de Desarrollo (BID), y orga-
nismos subsidiarios de éste, como
el Intal, comenzaron a cuantificar
el impacto de este cambio en las
diferentes actividades, incluyendo
a lainmobiliaria.

En términos esquematicos, en los
ultimos cuatro siglos, cuatro fue-
ron los procesos industriales que
produjeron revoluciones cualita-
tivas o disrupciones en materia
economica.

El primero de ellos se ubicé a fina-
les del siglo XVIII (Primera Revolu-
cion Industrial) con la invencion
de lamaquina devapor (1769), lo
que cambid de manera drastica la
forma del trabajo -hasta enton-
ces detipo manualybasadoenla
traccién a sangre-y la produccién
de riqueza, ya que su puesta en

marcha abaraté sustancialmente
los costos de la produccion elabo-
rada con ellas.

El segundo de los procesos que
provocd un cambio cualitativo en
la produccién se localizé en la se-
gunda mitad del siglo XIX (Segun-
da Revolucion Industrial), cuando
la electricidad permitié mecanizar
los procesos de produccién (1870)
y acelerar los procesos producti-
vos hasta entonces conocidos.

El tercero de los procesos se con-
solidé en la segunda mitad del

of
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siglo XX (Tercera Revolucién In-
dustrial), con la introduccién de
la electrénica en los procesos de
produccion (1970) y en el universo
de las telecomunicaciones. Hacia
el primer cuarto del siglo XXI a
este proceso también se le llamé
Revolucién Cientifico Tecnolégica

(Jeremy Rifkin, 2006) o Revolucion
de la Inteligencia.

En la actualidad, y entrado ya el
siglo XXI, se considera que lo que
engloba a los procesos de produc-
cion basados en la robéticay la
Inteligencia Artificial seria la Cuar-
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ta Revolucion Industrial (Klaus
Schwab, Foro Econémico Mundial,
2016), y define lo que también se
denomina Industria 4.0.

Pero seria un error considerar que
cada categoria es un comparti-
miento estanco y sin solucién de
continuidad con las anteriores ca-
tegorizaciones, en particular, si se
advierte que para cada periodo
no existe un momento exacto de
encendido de toda la franja.

En realidad, estas diferentes
etapas pueden tener elementos

En la actualidad y
entrado ya el siglo
XXI, se considera
que lo que engloba
a los procesos de
produccion basados
en la robdticay

la Inteligencia
Artificial serfa la
Cuarta Revolucion
Industrial
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coexistentes, o factores que pre-
figuran las condicionantes de la
época posterior.

Para tomar un ejemplo es lo que
podria suceder en el caso de la
Segunda Revolucion Industrial,
que a efectos pedagogicos la da-
mos por comenzada en la segunda
mitad del siglo XIX, y sin embar-
go ya en 1813 -aun en el periodo
englobado dentro de la Primera
Revoluciéon Industrial- se puso en
marcha la tecnologia eléctrica del
telégrafo, propia de la siguiente
categoria, pero durante una franja
del calendario indudablemente
perteneciente al periodo tecno-
l6gico anterior.

Queda claro que aunque las utili-
cemos como referencia, ninguna
de estas categoria comenzé en
unafecha exacta, y los elementos
que definen a un determinado
periodo tienen prefiguraciones
en la etapa anterior, mezclando
elementos de unay otra era.

De igual modo ocurre con la Cuar-
ta Revolucioén Industrial o Indus-
tria 4.0, que como en todos los ca-
sos anteriores se configura por la
fusion de tecnologias ya existentes
en la anterior etapa, como la tec-
nologia digital, con otras tecnolo-
gias en desarrollo como robética,
inteligencia artificial, cadena de
bloques, nanotecnologia, com-
putacion cuantica, biotecnologia,
internet de las cosas, impresiéon
3D, y vehiculos auténomos, por
mencionar algunas tecnologias
de innovacién.

{Qué se afectara?

Esta claro que esta ultima revolu-
cion en curso va a afectareltipoy la
cantidad de empleo que se ofrezca.

Eltema hace rato que esta bajo la
lupa de monitores influyentes de
la economia, como la revista es-
pecializada en economia Forbes,
que a mediados de 2017 manejaba
ya cifras inquitantes.

“La cuarta revolucién industrial
ya esta en marchay se espera que
para 2025, la cifra de empleos que
seran remplazados por agentes
informaticos, ascienda a 140 mi-
llones de trabajos desplazados,
segun (la consultora) PWC”, in-
dicé Carlos Toxtli, emprendedor
e investigador en West Virginia
University en una nota de la pu-
blicacion.

“La gran parte de los empleos que
conocemos actualmente son auto-
matizados y muchos se perderan en
esta cuarta revolucion industrial,
(puesto que) toda automatizacion
genera desempleo”, comento.

La publicacién consignoé que “se-
gun PWC, el 45% de los puestos

“El proceso
robotico de
automatizacion
(RPA por sus
siglas en inglés)
busca simular
toda la interaccién
humana, es decir
que todo lo que
hacemos como
humanos una

computadora lo
puede simular”
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de trabajo son reemplazables por
tecnologia”, lo que significa que
habra unimpacto de mas de tres
trillones de délares”

La punta de lanza son los bots,
como se denomina a los robots
manejados en el contexto de este
escenario.

“El proceso robético de auto-
matizacion (RPA por sus siglas
en inglés) busca simular toda la
interaccién humana, es decir que
todo lo que hacemos como huma-
nos una computadora lo puede
simular”, auguro.

“La maquina puede ver con una
camara, escuchar con un micréfo-
no, puede manipular el dispositivo
mévily la computadora e incluso
se puede desplazar geogréfica-
mente y un bot seria un empleado
virtual”, dijo.

Como un indicador del proble-
ma, Forbes sefalé que entre los
empleos “que ya estan siendo re-

require ' copybore/ riget
require 'copybare/relis
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emplazados por bots y el proceso
robotico de automatizacion (RPA)”,
figuran “el personal que cobraba
en el estacionamiento, los carteros,
con la aparicion del correo elec-
tronico, el cajero de banco, ya que
aparecieron los cajeros automati-
zadosy las personas dedicadas al
telemarketing”, entre otros.

“Los bots cuestan 90% menos que
un empleado en Australia. Un em-
pleado vale 80,000 délares al afio
en Estados Unidos, uno externo
vale 30,000y un bot vale cerca de
15,000 délares. Tan sélo en 2014,
mas de 200,000 bots fueron vendi-
dosy en promedio cada bot quita
dos a tres empleos. En trabajos de
oficina los bots pueden suplantar
12 empleos”, comentd Toxtli.

Algo similar es lo dicho por el pe-
riodista argentino Andrés Open-
heimer en su Ultimo opus “Salvese
quien pueda. El futuro del trabajo
en la era de la automatizacion”
(Debate, 2019), quien ademas del
libro, edit6 decenas de programas

en la television abierta de Miami,
Estados Unidos, y dio infinidad de
entrevistas que se pueden visua-
lizar en YouTube.

Y fue en uno de estos espacios
donde narr6 que durante su inves-

“...Tan sélo en
2014, mas de
200.000 bots
fueron vendidos

y en promedio
cada bot quita dos
a tres empleos.
En trabajos de
oficina los bots
pueden suplantar
12 empleos”,

comento Toxtli.




tigacion periodistica, “pregunté
por el desempleo tecnolégico a
los presidentes latinoamericanos,
y muchos no tenian idea de qué
les hablaba”, dijo.

En un inventario publicado por
Forbes, sobre los trabajos que
ya se estan automatizando con
inteligencia artificial (IA) y RPA,
figuran Abogados, Contadores,
Operadores de Bolsa, Médicos,
Choferes y Comunicadores/Perio-
distas, mientras que entre los em-
pleos que no serian remplazados,
figuran Cientificos, realizadores
de trabajos creativos -como los
poetasy los disefiadores-, Barman
y Empleados de restaurantes de
comida rapida, entre otros.

Es probable que la lista de empleos
que se salven (para seguir con el
concepto de Openheimer) sea mas
extensa, pero lo exiglio del raccon-
to hace pensar en el porcentaje de
rutinay modesta creatividad de los
trabajos en la actualidad.

“Para saber si una empresa debe
automatizar sus procesos hay que
calcular el precio de la maquina-
ria, mas mantenimiento, entre
la vida util de en horas. Después
se suman el costo del personal
entre las horas que trabajan. Si
el nimero de la maquina es me-
nor, es momento de automatizar”,
concluyd Carlos Toxlti.

Uruguay en el foco

Un estudio del Banco Interameri-
cano de Desarrollo (BID) titulado
“Robotlucion”, publicado por el
Instituto para la Integracién de
América Latino y el Caribe (Intal,
Argentina, 2017), analiz6 elimpac-
to de la sustitucion tecnologica
en diversos renglones laborales
de Uruguay. *

Los datos dan una dimension cer-
cada del problema.

Elarticulo de ensayo, de los inves-
tigadores del Cinve, Diego Aboal
y Gonzalo Zunino, evalu6 las vul-
nerabilidades de las ocupaciones
laborales al cambio tecnolégico,
concluy6 en “que gran parte de
las ocupaciones actuales que se
observan en Argentinay Uruguay
tienen riesgo de desaparecer en el
mediano plazo como consecuen-
cia del avance técnico”.

En el desagregado estadistico, la
probabilidad de automatizacién
de las ocupaciones laborales no
distingue demasiado por la cali-
dad de sexo, ya que ésta es alta
(mayor al 50%) tanto en mujeres
(63%) como en hombres (69,2%).

Probabilidades
de automatizacion
de las ocupaciones

por sexo

MUJERES HOMBRES

63% 69,2%

Analizado el tema por rangos de
edades, lamenor edad conspiraa
favor de la probable automatiza-
cién de las ocupaciones laborales,
en mayor medida que para los
targets de adultos, llegando casi a
los tres cuartas partes del universo
considerado (74,7%) en el cohorte
de 15 a 30 afios.

Probabilidades de
automatizacion

de las ocupaciones
por grupos de edad

EDADES PORCENTAJE

15-30 ainos

74,7%

31-40 anos 65,9%
41-50 anos 64,2%

“Gran parte de
las ocupaciones
actuales que

se observan

en Argentina

y Uruguay
tienen riesgo

de desaparecer

en el mediano
plazo como
consecuencia del
avance técnico”.

Articulo de ensayo de
los investigadores del
Cinve, Diego Aboal y
Gonzalo Zunino

De igual modo, la probabilidad
de automatizacion de las ocupa-
ciones laborales solo deja de ser
riesgosa en el caso de los que tie-
nen completo el ciclo universitario
(29%), con resultados de riesgo
(mayor al 50%) para cualquier otra
de las opciones.

Probabilidades de
automatizacion de
las ocupaciones
por nivel educativo

NIVEL PORCENTAJE

Primaria 73,7%
Secundaria o
incompleta 73%
Secundaria 68,3%
completa

!Jnlver5|dad 60,2%
incompleta

Universidad )
completa 29% N

1 Aboal, Diego/Zunino, Gonzalo. Revista de ensayos “Robotlucion; El futuro del trabajo en la integracion 4.0 de América Latina”, articulo “Innovacion y
habilidades en América Latina”, BID-Intal, Argentina, agosto de 2017.



En cuanto a las probabilidades

de automatizacion por rangos Probabilidad de automatizacion de

de ocupacion, es alto en todas las ocupaciones por ramas de actividad
las ramas, con niveles de riesgo

(mayor al 50%) en la mayoria de

ACTIVIDAD PORCENTAJE
los casos.

Agricultura, ganaderia, caza, forestacion,
En tal sentido, los investigadores silvicultura y pesca

oo e o gt
derar tres ejes de trabajo:
Industria manufacturera
1) adaptar a la fuerza laboral a las Electricidad, gasy agua
nueves demandas delsiglo
2) minimizar los costos de la tran- Comercio al por mayor/menor. Reparaciones
sicion hacia el nuevo escenario Transporte y almacenamiento
laboral
Hoteles y restaurantes
3) recomienda la bisqueda de
arreglos institucionales que per- Actividades financieras
mitan a la sociedad beneficiarse " : o
. . Actividades inmobiliarias
de las ventajas del cambio tec-
nolégico. Otras actividades de servicios
Organos extraterritoriales
En esa linea, se propuso “politicas

laborales de oferta que busquen
brindar a los trabajadores despla-
zados (tecnologicos) nuevas habi-
lidades adaptadas a los modernos
requerimientos”, y recomendé “el
fomento a emprendedoresy nuevas
modalidades independientes de
empleo” como las principales po-
liticas para lidiar con la transicion.

82,2%

En esta ultima observacion, vino
implicita la promocion de los
“trabajos de garaje”, como se
suele caracterizar la labor de los
emprendedores que se inician en
los garajes domiciliarios, o sea,
sin costos locativos, como fue el
célebre caso de muchas empresas
que luego se desarrollaron en el
Silicon Valley.

Es muy probable que se modifique
la forma del trabajo individual,
por otras formas asociativas y de
cooperacion, estilo colmena.

No se trata de pasar a un escenario
cercano a la informalidad, sino
de abordar el negocio desde otro
punto de partida, donde ciertos
costos de antafio sean licuados
por los aportes de la tecnologia. =
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f Tendencias ¢« De la Redaccion de CIUDADES

CIU pone en marcha
el portal MILUGAR

La Camara
Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) puso en

marcha su propio
portal inmobiliario,
destinado a atender en
exclusividad la cartera
de los afiliados a la
gremial.

—
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egun el vicepresidente

de la CIU, Ledn Peyrou,

el portal MILUGAR se

cred “a partir de una
necesidad real de muchos afi-
liados a la gremial, que venian
planteando su inquietud desde
hace tiempo atras”.

“En el entendido de que la fortale-
zade un portal esta en el producto
ofrecido, se tiene la conviccion
que MILUGAR podria llegar a ser

el mayor portal nacional, en la
medida que sus casi 1.000 socios
adhieran al mismo”, dijo.

Para Peyrou “en ese escenario se
podran lograr un volumen de ofer-
tas mas que interesante”.

“La Directiva de la CIU, en coinci-
dencia con esta necesidad, busco
los acuerdos mas favorables para
brindar el servicio a sus asociados
de la forma mas eficiente y con-




veniente”, agrego.

Lapopularidad de la herramienta re-
vela una necesidad no contemplada
por ninglin operador del negocio.

“En los primeros 10 dias se con-
taba con 10.000 propiedades, a
un ritmo de 1.000 por dia, con
un flujo de aspiraciones muy in-
teresantes”.

Segln logro explicar Peyrou, el
portal funciona para los asocia-
dos en exclusividad, logrando que
quienes se adhieran ahora al siste-
ma, obtengan una franquicia del
100% de la cuota correspondiente
al portal hasta fin de afio.

Como virtud excluyente de este
portal, Peyrou sefialé que “en la
medida que se autorice, al asocia-
do tendra la posibilidad de que
las propiedades a publicar sean
tomadas directamente de su web”.

Las ventajas de la informacion
que alli se brinda son que el por-
tal “cuenta con la ultima tecno-
logia, con imagenes de 360° que
permiten visualizar cadarincony
de cada ambiente del inmueble
detalladamente”.

“La premisa del producto sera ir
tecnolégicamente un paso delan-
te. La idea es generar pequenos
talleres para los anunciantes, de
tal manera de optimizar tanto las
imagenes como los textos”.

Asi planteado, “los filtros seran
claros y precisos de forma que
la busqueda se convierta en un
proceso sencillo y ameno”.

Concentracion

Entre las virtudes que destacé,
Peyrou dijo que “la utilidad que
tendra MILUGAR, sera fundamen-
talmente que elinteresado tendra
enun solo lugar, unsitioen el que
encontrar toda la oferta nacional

con certeza de que, lo que alli se
encuentre anunciado, es veraz
y la operacién que se genere, ya
sea unacompraventa o un arren-
damiento, sera realizada por un
operador inmobiliario formal,
que actua profesionalmente y de
acuerdo a las normativas éticas
que impone la Camara Inmobi-
liaria Uruguaya a sus asociados”.

Como el portal MILUGAR es pro-
piedad de la Camara Inmobilia-
ria Uruguaya, y la misma no tiene
modalidades lucrativas, sino la de
optimizar los recursos para sus
integrantes, el costo que el ser-
vicio tendrd, fue detalladamente
cuidado, de forma de ser el mas
conveniente en el mercado para
el operador y responde exclusi-
vamente a los costos que han

sido tercerizados, basicamente
de mantenimiento técnico y pu-
blicitario.

Los interesados en participary
beneficiarse de este proyecto,
podran hacerlo cumpliendo las
normativas fijadas por la gremial.

“La CIU como institucion demo-
cratica, admite en sus estatutos la
inclusién de nuevos socios siem-
prey cuando cumplan con los re-
quisitos exigidos a tales efectos,
puesto que solo siendo afiliado
a la gremial, se puede adherir al
portal MILUGAR”, dijo Peyrou.

Este nuevo servicio forma parte
del amplio abanico de prestacio-
nes que brinda la gremial a sus
afiliados. L
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Se modificd el Decreto
166/017 sobre Registros de
Beneficiarios finales

on fecha 02 de setiembre
de 2019 el Poder Ejecu-
tivo expidioé un Decreto
(en adelante “Decreto
Modificativo”) por el cual se modi-
fican algunas de las disposiciones
del Decreto 166/017 (en adelante
“Decreto”) que reglamenta el Ca-
pitulo Il de la Ley 19.484, referente
a la Identificacion de los Benefi-
ciarios Finales y de los Titulares
de Participaciones Nominativas.

La intencién del nuevo Decreto es
introducir algunos ajustes a la re-
glamentacion vigente, en funcién
de la evaluacion realizada sobre
su aplicacion y teniendo en cuenta
el tiempo transcurrido desde su
entrada en vigencia.

Realizaremos a continuacién un
breve comentario, sintetizando las
principales variaciones introduci-
das por la nueva norma.

A) Entidades residentes emiso-
ras de acciones o participaciones
patrimoniales nominativas o es-
criturales obligadas a informar
sus titulares

Se sustituye el Gltimo inciso del
articulo 6 del Decreto, incluyen-
do en la obligacion de informar
a sus titulares en la declaracion
jurada a ser presentada ante el
Banco Central del Uruguay (en
adelante BCU), a los fiduciarios de

los fideicomisos; y entendiéndose
por titulares a los beneficiarios o
cuotapartistas.

B) Entidades exceptuadas de
identificar

Se sustituye el articulo 7 del De-
creto, introduciendo las siguientes
modificaciones:

- Se agregan como entidades ex-
ceptuadas aquellas cuyos titulos
de participacion patrimonial sean
propiedad, directa o indirecta-
mente, de organismos publicos
o de organismos internacionales
de los que el Estado forme par-
te. Sin perjuicio de ello, dichas
entidades deberan informar al
registro creado por el BCU que
se encuentran en tal situacién y
deberan cumplir con las obligacio-
nes de conservacion de registros
y documentos dispuestas en el
articulo 14 del Decreto.

- Asimismo, se agregan como en-
tidades exceptuadas a los orga-
nismos publicos e internacionales
de los que el Estado forme parte.

- En cuanto a los requisitos que de-
ben cumplir las asociaciones civi-
les para encontrarse exceptuadas
de identificar, el nuevo Decreto, al
modificar la conjuncion “o” por
“y”, dispone que las condiciones
establecidas en el Decreto deben

darse de forma conjunta. Es decir,
que para estar exceptuadas deben
cumplir con los siguientes requisi-
tos, en forma acumulativa:

1. Ingresos de cualquier naturale-
za al cierre del ejercicio anual por
debajo de Ul 4:000.000

2. Activos por un valor inferior a
Ul 2:500.000.

En caso contrario y segun lo esta-
blecido en el articulo 9 del Decreto
Modificativo, deberan cumplir con
la obligacién de presentar la de-
claracion jurada ante el BCU antes
de 28 de febrero 2020.

- Se agrega un ultimo inciso acla-
rando que las excepciones a la
obligacion de identificar el be-
neficiario final establecidas en el
articulo seran aplicables Unica-
mente respecto del porcentaje del
capitalintegrado o su equivalente,
o de los derechos de voto u otro
medio de control, que cumpla con
las condiciones previstas en las
mismas.

C) Entidades exceptuadas de
informar

Se modifica el literal a) del arti-
culo 8 del Decreto, incluyendo en
éste a las asociaciones agrarias en
las que la totalidad de las partes
sociales pertenezcan a personas




fisicas, siempre que sean estas
sus beneficiarios finales.

Asuvez, se agrega un nuevo literal
alinciso primero del mencionado
articulo, exceptuando de informar
a las instituciones de asistencia
médica privada de profesionales
sin fines de lucro (literal d), del arti-
culo 6 del Decreto-Ley 15.181 de 21
de agosto de 1981, en la redaccion
dada por el articulo segundo de

la Ley 18.440, de 24 de diciembre
de 2008, siempre que estuvieren
integradas exclusivamente por per-
sonas fisicas, y siempre que sean
sus titulares efectivos.

D) Contenido de la declaracion
jurada adicional sobre titulares
de acciones o participaciones
patrimoniales nominativas.

Se sustituye el literal a) del arti-

culo 9 del Decreto que refiere al
contenido de la declaracion jura-
daen el caso de personas fisicas,
disponiendo que, si se tratase de
sucesiones indivisas y no hubiese
aun declaratoria judicial de here-
deros, la declaracién podra ser
formulada respecto de cualquiera
de los herederos presuntos, con
calidad acreditada mediante cer-
tificado notarial a nombre de la
sucesion indivisa. !

1 Redaccion original del Decreto 166/017, Art. 9 literal a): .. .Si se tratase de sucesiones indivisas y no hubiese atin declaratoria judicial de herederos,
la declaracion podra ser formulada por cualquiera de los herederos presuntos con calidad acreditada mediante certificado notarial, a nombre de la

sucesion indivisa...”
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E) Conservacion de Registros.

Se modifica el articulo 14 del De-
creto en lo referente al momento
que dainicio el computo del plazo
de 5 afos para la conservacion de
los registros y la documentacién
respaldante, el que comenzara a
computarse a partir de la culmina-
cion de larelacion de los titulares
de las participaciones patrimonia-
les o del beneficiario final con la
entidad, segun corresponda.

D) Contralor Registral

Elarticulo 17 del Decreto establece
que, para lainscripcion de actos y
negocios juridicos en los registros
correspondientes, es necesaria la
acreditacion de la recepcién de la
declaracioén por el BCU, la incorpo-
racion de la misma al registro, asi
como la declaraciéon por parte de
la entidad de que no han existido
modificaciones posteriores a la
fecha del certificado emitido por
el BCU. El Decreto Modificativo en
su articulo 7, exceptta del cum-
plimiento de dichos requisitos,
para la inscripcion registral, a los
siguientes actos:

a) las escrituraciones judiciales
correspondientes a procesos judi-
ciales iniciados con anterioridad
al 1° de enero de 2017

b) las escrituraciones de las pro-
mesas de enajenacion de inmue-

bles inscriptas con anterioridad al
1°de enero de 2017

c) las enajenaciones de bienes rea-
lizadas en el marco de procesos
concursales iniciados con ante-
rioridad al 1° de enero de 2017

d) las escrituras otorgadas por el
Banco Central del Uruguay o por
la Corporacion de Proteccion al
Ahorro Bancario, en su calidad de
liquidadores en representacién de
instituciones financieras u otras
entidades cuyas liquidaciones
ejercen por disposicion legal, en
el marco de liquidaciones dispues-
tas con anterioridad al 1° de enero
de 2017

e) las escrituras otorgadas por el
Estado - Poder Ejecutivo, en su
calidad de Liquidador en repre-
sentacién de las Sociedades Ad-
ministradoras de Fondos Comple-
mentarios cuya liquidacion ejerce
por disposicion legal, en el marco
de liquidaciones dispuestas con
anterioridad al 1° de enero de 2017.

F) Régimen Sancionatorio

El Decreto Modificativo agrega un
nuevo articulo, estableciendo que
las sanciones previstas en articulo
32 de la Ley N.° 19.484, no seran
de aplicacioén en aquellos casos
en que existan razones debida-
mente fundadas que imposibiliten
de manera notoria y evidente el

cumplimiento de la obligacion de
identificacion prevista por la cita-
da ley, y siempre que se verifiquen
simultdneamente las siguientes
condiciones:

-Se trate de entidades emisoras de
acciones o partes sociales nomina-
tivas creadas con anterioridad a la
promulgacion de la Ley N.° 16.060.

- Se haya identificado a los titula-
res que representen al menos el
85% (ochenta y cinco por ciento)
del capital integrado.

- La entidad haya convocado a
sus accionistas mediante publi-
caciones por tres dias en el Diario
Oficial y en otro diario o periédico
de la sede social, a efectos de que
éstos aporten la informacion re-
querida para dar cumplimiento a
las obligaciones previstas por la
citada Ley, en un plazo de 10 (diez)
dias habiles contados a partir del
siguiente a la ultima publicacion.

Las entidades que se encuentren
en tal situacion, tendran plazo
hasta el 31 de diciembre de 2019,
para acreditar la misma ante la Au-
ditoria Interna de la Nacion (AIN).
Las entidades comprendidas en
el presente quedaran igualmente
obligados a comunicar cualquier
modificacion que ocurriera con
relacion a lainformacién registra-
da conforme a lo establecido en
el articulo 30 de la Ley N.© 19.484.
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Reglamentacién de la Ley sobre
rehabilitacién de inmuebles
urbanos vacios y degradados.




exactamente diez me-

ses de la promulgacion

de la Ley 19.676 sobre

rehabilitacion deinmue-
bles urbanos vacios y degradados,
el pasado 26 de agosto, el Poder
Ejecutivo aprobé el Decreto regla-
mentario N° 242/2019.

Recordemos que la ley que ahora
se reglamenta establece un pro-
ceso a ser disparado o bien por
el Ministerio de Vivienda y Orde-
namiento Territorial (MVOTMA) o
bien por la Agencia Nacional de
Vivienda (ANV) a fin de evitary
revertir situaciones en las que los
inmuebles urbanos se encuentren,
en forma simultanea, vacios y de-
gradados, lo que se alinea con los
deberes a cargo de los propieta-
rios de inmuebles que impuso la
Ley de Ordenamiento Territorial
N° 18.308 de 2008 (deber de usar,
conservar, cuidary rehabilitar los
inmuebles, entre otros).

El proceso judicial de “rehabili-
tacion del inmueble” que puede
incluso terminar con la venta del
inmueble en remate publico, ini-
cia con unadiligencia preliminar
judicial destinada a que el Juez
constate que se cumplen los pre-
supuestos objetivos para conside-
rar que se esta ante un inmueble
urbano vacio y degradado.

Esta nueva regulacion represen-
ta una alerta para propietarios
omisos en el cumplimiento de los
deberes de usar y conservar sus
inmuebles en una situacién tal
que no represente un peligro a
la seguridad de los demas ciuda-
danos de las distintas urbes que
componen nuestro pais.

(Cuales son esos presupuestos
objetivos?

Para que pueda prosperar el pro-
ceso de rehabilitacion existen tres
presupuestos objetivos que tienen
que verificarse acumulativamente:

1) Inmueble urbano: El inmue-
ble, sin importar su destino, debe
ubicarse en suelo urbano “con-
solidado”, es decir ubicarse en
un area urbanizada dotada de
al menos redes de agua potable,
drenaje de aguas pluviales, red
vial pavimentada, evacuacién de
aguas servidas, energia eléctrica
y alumbrado publico.

2) Vacio: Se entiende que el in-
mueble esta “vacio” cuando se
encuentre desocupado de per-
sonas por un plazo no menor a
los 24 meses continuos contados
para atras desde que se ejecuta la
diligencia preparatoria que debe
realizarse previo ainiciar el proce-
so con el fin de constatar el esta-
do de conservacion y ocupacion
o la existencia de edificaciones
paralizadas.

Se presume que el inmueble estu-
vo vacio si durante los 24 meses
a que hace referencia la norma
no habia conexion de agua o luz
eléctrica.

Ademas se prevé que si hay en el
inmueble ocupantes precarios que
ejercen latenencia delinmueble sin
contrato y por ignorancia o mera
tolerancia del propietario, el tiempo
de ocupacién precaria se compu-
tara dentro del plazo de 24 meses.

3) Degradado: el inmueble se
considerara degradado cuando se
verifiquen alguna de las siguientes
condiciones:

Ruinoso: con patologias impor-
tantes en su estructura susten-
tante que en corto plazo puedan
provocar una falla total o parcial;
mal estado constructivo que ge-
nere riesgo de muerte.

Deteriorado: las condiciones del
inmueble ponen enriesgo la inte-
gridad fisica de las personas, la
salubridad publica o comprometa
la habitabilidad de los linderos.
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El decreto agrega las medidas
paliativas que se hubieren apli-
cado al inmueble, con el fin de
controlar momentaneamente
los riesgos, pero sin resolver sus
causas, no modifican la condicion
de deterioro, explicitando a titulo
enunciativo -es decir, sélo como
ejemplo- algunas de dichas me-
didas (apuntalamientos, medidas
auxiliares de proteccién, saneado
preventivo de las construcciones,
acciones provisorias para evitar
filtraciones a los linderos, etc.).

Con edificaciones paralizadas: el
inmueble se encuentra con obras
inconclusas e interrumpidas por
un plazo no menor a 24 meses
continuos desde la fecha de la di-
ligencia preliminar judicial previa
que lo constata hacia atras.

La ley establece algunas presun-
ciones relativas (admiten prueba
en contrario) de la interrupcion de
obras, a saber:

a) existencia de informe técnico
de la Intendencia Departamental
que asi lo establezca

b) carencia durante los 24 meses
previos de permisos de construc-
cién o el mismo estuvo vencido

¢) durante ese mismo periodo no
se pagaron contribuciones espe-
ciales de seguridad social. A efec-
tos que el MVOT o la ANV puedan
tomar conocimiento de esta situa-
cion, el decreto reglamentario es-
tablece que el BPS queda obligado
a brindarles toda la informacion
relativa al desarrolla de actividad
en elinmueble durante el plazo de
24 meses previos a la diligencia
preparatoria inicial.

Baldio: aquel que no contiene edi-
ficacion alguna o insignificantes
que lo hacen susceptible de ser
ocupado. El decreto reglamenta-
rio especifica que debe entender-
se por “edificaciones insignifican-
tes”, entiendo por tales aquellas
que cumplan con al menos unade

las siguientes condiciones:

a) su area construida sea inferior
a 25 metros cuadrados

b) por su naturaleza o por ser re-
manentes a otras construcciones,
no sean aptas para que se desarro-
lle en ellas destinos comerciales,
industriales o habitacionales.

El proceso para lograr
la rehabilitacion del
inmueble.

El camino para lograr la rehabi-
litacién del inmueble se tramita
envia judicial, no administrativa,
recayendo en el MVOTMA o en la
ANV la carga deiniciary continuar
las distintas etapas que se regulan
en la ley, lo que busca otorgar am-
plias garantias al titular registral
delinmueble.

Todo comienza con una diligencia
judicial previa para inspeccionar
elinmueble y determinar el esta-
do de conservacién y si hay o no
ocupantes de modo de verificaren
forma fehaciente que se cumplen
los presupuestos objetivos para
que prospere el proceso.

Realizada la medida, el Juez debe
solicitar un informe técnico a la
Intendencia Departamental que
corresponda para que confirme
la ubicacién delinmuebley su de-
gradacién en cuyo caso el informe
debera contener las observacio-
nes técnicas minimas a levantar
para rehabilitar elinmuebley que
permitan ajustarlo a los requeri-
mientos normativos.

El Decreto 242/2019 incluye un
Anexo (1) que fija el formato y el
contenido minimo de dicho in-
forme.

Confirmados los presupuestos ob-
jetivos por la Intendencia, el solici-
tante de la diligencia previa debe
intimar también judicialmente a
los titulares registrales para que
en un plazo de 20 dias presenten

un proyecto de rehabilitacion del
inmueble el que una vez presen-
tado serd sometido a la conside-
racion técnica de la Intendencia
que corresponda.

(En qué consiste el proyecto de
rehabilitacién?

El proyecto que el propietario
debe presentar para rehabilitar
elinmueble, se debera estructurar
en dos partes, una destinada a las
acciones inmediatas y otra a las
definitivas.

Las acciones inmediatas son las
que permitan eliminar o controlar
los riesgos o afectaciones indi-
cados por el informe técnico de
la Intendencia Departamental
que surjan del peritaje, prueba
hidraulica o manométrica, cateos



destructivos o no destructivos u
otra actividad que se haya soli-
citado, asi como en medidas de
mitigacion o compensacion con-
forme a las especificaciones del
informe técnico de la Intendencia.

Se debera indicar en el proyecto
un plazo para la ejecucion de es-
tas acciones inmediatas, que no
podra superar los 30 dias habiles.
Sobre las acciones definitivas, el
decreto establece que deberan
tener por objeto:

- Eliminar todas las causas en
que se fundé la categorizacion
de inmueble degradado o vacio
(este ultimo caso, supone la cons-
truccion de una edificaciéon que
permita terminar con el baldio).

- Que elinmueble quede en condi-
ciones de habitabilidad, higiene y
seguridad 6ptimas para el destino
que se defina.

- Lograr la habilitacién de la obra
(seincluye el permiso de construc-
cién, el permiso de obra sanitaria
o cualquier otro requisito que la
Intendencia Departamental exija
para la habilitacion de las obras).

- Cumplir con las normas y obte-
ner los permisos y habilitaciones
de alcance nacional, requeridos
para la actividad definida en el
proyecto de rehabilitacién, como
ser, entre otros, los relativos a la
Direccion Nacional de Bomberos
del Ministerio del Interior, la Di-
reccion Nacional de Medio Am-
biente del Ministerio de Vivienda,
Ordenamiento Territorial y Medio
Ambiente, la Administracion Na-
cional de Usinas y Transmisiones
Eléctricas y la Administracion de
las Obras Sanitarias del Estado.

Adicionalmente, en la parte des-
tinada a las acciones definitivas,
el proyecto de rehabilitacion de-

berad contener como minimo lo
siguiente:

- Un anteproyecto arquitectonico
en que se indique la expectativa
de rehabilitacion del inmueble.

- La enumeracion exhaustiva de
todas las gestiones, permisos y
habilitaciones necesarias para
concretar el anteproyecto presen-
tado, asi como un cronograma de
los tiempos de elaboracién de los
recaudos de estas gestiones.

- Un cronograma de obra repre-
sentado en diagrama de Gantt
o similar.

iQué sucede si los titulares regis-
trales no presentan ningln pro-
yecto de rehabilitacion?

En caso que el o los titulares re-
gistrales no presenten ningln pro-
yecto o que la Intendencia haya

>
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formulado observaciones al pro-
yecto que no hayan sido levanta-
das, tanto el MVOTMA como la ANV
pueden solicitar al Juez Letrado
en lo Civil que declare al inmueble
como vacio y degradado.

El proceso judicial se tramita por
via ordinaria, proceso que por su
estructura es el mas largo pero
como contrapartida es el que
otorga mayores garantias a las
partes (se notifica lademanday el
titular registral podra oponer las
defensas que entienda pertinente,
se realiza como minimo con una
audiencia -preliminar-, se puede
alegar de bien probado, etc.)

Sibien el juicio se sigue contra los
titulares registrales (demandados)
también se noticiara a terceros
interesados (ocupantes y titulares
de derechos reales y personales
inscriptos en los Registros Publi-
cosy solicitantes de permisos de
construccion de obras paraliza-
das) y se realizard emplazamiento
genérico por edictos.

La demanda debe ademas ins-
cribirse en el Registro de la Pro-
piedad Inmueble de modo de dar
publicidad a los terceros.

Una vez desarrollado el proceso,
el Juez debe dictar una sentencia
estableciendo los puntos litigio-
sos -si los hubieron- los hechos
que se tienen por ciertos, los que

fueron probados y consignar los
fundamentos de derecho que dan
mérito a su resolucion.

Si se declara al inmueble urbano
vacio y degradado, el Juez con-
denara al titular registral a reha-
bilitar el inmueble, otorgandole
un nuevo plazo de 20 dias para
presentar un proyecto de reha-
bilitacion.

En caso de que el proyecto no se
presente o que aln presentado,
no se levanten las observaciones
que hubiere formulado la Inten-
dencia, la sentencia firme sera ti-
tulo de ejecuciony el MVOTMAola
ANV (segln cual haya accionado)
podran pedir la venta judicial del
bien en remate publico.

En la ejecucion no se agregan ni
se estudian u aprueban los titu-
los, debiendo el tribunal dispo-
ner de oficio el levantamiento
o cancelacién de los embargos,
interdicciones, hipotecas, pro-
mesas de compraventa, y demas
afectaciones al bien vendido, sean
de la fecha que fueren.

Los derechos que surjan de las
cancelaciones de embargos u
otras afectaciones al bien, subsis-
tiran y recaeran, por su orden de
prioridad, sobre el precio obteni-
do en la venta judicial, deducidos
los gastos del proceso del remate
y las costas.

El remate

En cuanto al remate, habra dos
intentos.

En el primero, el precio base sera
del 75 % del valor de tasacion de
catastro.

Respecto de este valor, el decre-
to establecié que la Direccién
Nacional de Catastro lo fijara de
acuerdo al valor de mercado del
inmueble.

Sino se presentan interesados, el
ejecutante (MTOVMA o ANV, seglin
el caso) podra adquirir al 50% del
valor de catastro.

Si hubiere un mejor postor, el eje-
cutante tiene derecho de preferen-
cia para adquirir al mismo precio
ofrecido por el mejor postor, pero
s6lo podra ejercer este derecho
luego de que el rematador baje
el martillo.

Sien el primer remate no se pro-
duce la venta, podra realizarse
un segundo remate con un precio
base del 50% del valor de catastro
existiendo el mismo derecho de
preferencia en favor del estado
en caso de existir un mejor postor.
Siel MTOVMA o ANV (seglin quien
sea el accionante) ejerce el dere-
cho de preferencia, quedara como
el mejor postro por el precio re-
sultante del remate.
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Ocupar: falacia sin asidero

Es conocido el dictamen de la OIT
exhortando a que nuestro pais
modifique la ley de negociacién
colectiva antes de noviembre del
ano en curso.

En Uruguay las relaciones no son
bilaterales, como lo exhorta la OIT
y como lo refrenda el convenio 98
de dicho organismo.

Pese a que estan habilitadas en la
presente ley, el gobierno se inmis-
cuyey lanza las pautas salariales,
que son el marco en el cual hay
que trabajar.

Harina de otro costal es sin son
exitosas, si se dan los consensos,
siel péndulo del gobierno se mue-
ve para un lado o para otro. Me

consta que han cerrado la mayoria
de los grupos, pero eso noinvalida
lo que estamos diciendo y lo que
exhorta ademas, la OIT.

Los subjetivos comentarios del
sindicalismo son harto conocidos.
Hablando de intenciones politicas
de los empresarios, tras bamba-
linas..., como si ellos fueron los




adalides de la neutralidad y no
se expidieran mayoritariamente,
a favor de los gobiernos del FA.

jCuanto tupé!

Voy al titulo de la nota ya harto
expuesto (pero es queinsisten...),
pese a que no fue tema de debate
enlaOIT.

(Qué norma nos hace pensar que
la ocupacion funge como exten-
sion del derecho de huelga?

Esta escrito, si.

Enundecreto, el 165 del 2006, que
lo Unico que hace es contrariar a
la Constitucion de la Republica.

Como una cantinela bien aprendi-
da, gobierno y sindicalistas repi-
ten la monserga: la ocupacién es
extensién del derecho de huelga.

iiifFundaméntese tamano aserto!!!
Y entonces acuden al citado de-
creto de cuya validez ya nos ex-
pedimos.

Esta claro que la OIT no condena
la ocupacién (la ley de negocia-
cién colectiva tampoco se refiere
aella), pero menciona el derecho
altrabajo de los no huelguistas asi
como el derecho de la direccion
de la empresa de penetrar en las
instalaciones de la misma.

Esta es una recomendacion del
Comité de Libertad Sindical.
Pero sucede que luce ilusorio.

Con una empresa ocupada, ;se
imaginan a los representantes de
la misma u obreros no huelguistas
entrando a trabajar?

Eso es sindnimo de conflicto en
puerta.

En lo personal, no nos alcanza con
sus buenos deseos (impractica-

bles, reiteramos).

Vamos una vez mas: existe una di-

ferencia cualitativa medular: huel-
ga es simple omisiéon y ocupacién
es accion directa contra otros de-
rechos subjetivos, tan importantes
como el de noir a trabajar.

Reiteramos es un cambio cualitati-
vo de significancia que contraviene
el principio general de prohibicién
de uso de las vias de hecho.

El derecho de
huelga amparado
en el articulo

57, inciso 3 de

la Constitucién

lo que hace es

reconocer a los
trabajadores la
legitimidad de
su omision de
trabajar.

El decreto 165 mencionado, ava-
salla a la Carta Magna, no la respe-
tay le hace decir lo que aquella no
dice: en buen romance, le permite
a los trabajadores actuar por la via
de los hechos, ocupan y obstacu-
lizan al empresario la posesion de
sus bienes, intentando amordazar
la voluntad del mismo para que
se avenga a los reclamos de los
trabajadores en conflicto.

A mayor abundamiento ;qué nor-
ma nos habilita a entender que
también es huelga el despojo de
la posesion de los bienes ajenos
o impedir a otros trabajadores,
los no huelguistas, el desarrollo
de su actividad laboral?

Extender el concepto de ocupacion
al de huelga, implica afirmar que
respecto de los trabajadores que

quieren trabajar y de los empre-
sarios, se han derogado derechos
constitucionales como: el derecho
altrabajo, el derecho al ejercicio de
la libertad de empresa, derecho a
laseguridad juridicay el derecho a
la propiedad (deigual legitimidad
que el derecho de huelga).

Pero ademas existe un principio
general del derecho: cuando haya
que interpretar un precepto escrito,
el intérprete debe cefiirse al sen-
tido de las palabras y no es licito
o permisivo entenderlas segun le
parezca mas conveniente o justo
(como sucede con el decreto 165).

Si el sentido fuera injusto, co-
rresponde entonces modificar el
precepto, pero no violentarlo sin
pudor alguno, como sucede.

Se simpatice o no con la normajuri-
dica, ésta supone limites coactivos
para nuestra libre determinacién.

El gobierno debe adaptarse a la
Constitucién en funcion de suim-
perio, por su fuerza conminatoria
y hasta por simple gravitacion de
respeto.

Este sentimiento merece ser edu-
cado en la conciencia colectiva
para apoyar sobre él posibilidad
espontanea de convivencia ar-
monica.

Ademasy con UPM en ciernes y
todo lo que ha trascendido res-
pecto al tema laboral, donde la
empresa finlandesa quiere tomar
recaudos sabedora de la actitud
vigilante del PIT CNT..., seria bue-
na cosa el gobierno se sacara este
problema de encima, porque no
puede generar una normativa
especial que contemple a la em-
presa puntualmente, en desme-
dro de todas las otras (excepto
las publicas que no pueden ser
ocupadas...).

Esinsostenible el decreto 165; es
voluntarismo violando la Cons-
titucion.
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Una vuelta por el futuro

El Congreso Inmobiliario
Latinoamericano 2019
(CILA 2019) realizado
recientemente en
Montevideo, fue una
oportunidad para

bucear por los desafios
inmobiliarios del
manana.

Tecnologia de negocios, ventas
por el mundo digital, publicidad
virtual, y otras tendencias emer-
gentes, fueron el motivo de este
abanico de novedades que se uti-
liza en el mundo inmobiliario en
el dia de hoy.

Una de las primeras disertaciones
fue la del antropélogo inmobiliario
espafol, Pepe Gutiérrez, introdujo
a los presentes a los nuevos con-
ceptos en Administracion de Edi-

Congreso CILA - Uruguay 2019

ficios, lo que no fue otra cosa que
un buen pretexto para mostrar una
ola emergente que el inmobiliario
nacional debe surfear.

En su disertacion durante el CILA
2019, Pepe Gutiérrez, dejo6 a los
asistentes dos inquietantes pre-
guntas donde anidan el futuro de
su negocio.

- {Cémo serad tu empresa en diez
anos?



- (Quiénes seran tus clientes en
diez afios?

“De ambas interrogantes depende
el futuro de tu empresa”, dijo el
expositor.

Pepe Gutiérrez es uno de los ma-
yores administradores de edifi-
cios del mundo, y en su exposicién
realizd un repaso somero por el
horizontes del negocio en el pla-
neta inmobiliario.

Hablando desde su experiencia
como administrador de grandes
proyectos o contando las tenden-
cias impuestas en el el sector en
estos momentos, el conferencista
hablé de concepto como previsibi-
lidad y predictivdad, como insumos
basicos del nuevo inmobiliario.

Primero sefialé que el mundo
analogico que nos vio nacer esta
desapareciendo, y ya es tendencia
sustituirlo por el mundo digital
gestionado por inteligencia ar-
tifical (1A).

En ese sentido hablé de la fun-
cion que comenzaron a cumplir
los sensores, que abundan en una
maquina pero no es una casa.

Puso el caso de una piscina en

»
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onferencia Pepe Gutiérrez

un complejo edilicio de Oman,
que ofrece a distancia o con cé-
digos QR informacién sobre las
condiciones de la piscina para el
uso de los nifios, tomando datos
para sacar patrones de conducta,
de todos los usuarios habituales.

En tal sentido, sefial6 laimportan-
cia de la “predictividad”, nombre
complejo dado a lo que en e hu-
mano se llama a la experiencia.

La predictividad permite adelantar
opiniony accién sobre los mante-
nimientos rutinarios, lo que reduce
los costos materiales y de personal.

En otra parte de su disertacion
hablé sobre anteceder los patro-
nes de comportamiento median-
te una herramienta tecnolégica,
que sortee problemas habituales
como las fugas de agua o el simple
gastto de la misma.

En tal sentido, sefialé como opera
el problema del riego mediante al-
goritmos predictivos, que limitan
elriego cuando va a llover, merced
al entrecruzamiento de datos con
informacion meteorolégica.

También explicé un dogma im-
perante en el mundo de la in-
formacioén, que indica que para

2029, los robots van a superar a
los humanos.

Las cuatro etapas del proceso de
informacién son:

1) data de hombre a hombre.
2) data de hombre a maquina.
3) data de maquina a hombre.
4) data de maquina a maquina.

Ese es el horizonte del futuro, y es
lo que va a ocurrir con nuestros
edificios, dijo.

Finalmente mencioné el nuevo
concepto de gana terreno, que
es el de la suscripcién.

Ya existen aplicaciones tecnolé-
gicas que permiten el uso “part
time” de los bienes, ya sean mue-
bles oinmuebles, y es es una ten-
dencia que ya esta en el mundo
inmobiliario.

Y sefialé la importancia de una
nocion emergente en el negocio:
protech.

Este término encierra al conjunto de
empresasinmobiliarias que utilizan
la tecnologia como factor diferen-

>
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cial como factor determinante en
las oportunidades del negocio.

“Eso no es el futuro; ya esta entre
nosotros”, dijo.

Mensaje y metamensaje

La disertacién de Gutiérrez trajo
un mensaje especifico para los
administradores de edificos, pero
el metamentaje (el mensaje detras
del mensaje) de su exposicion fue,
que el inmobiliario ya no vende
bienes raices, solamente, sino
entornoy prestaciones.

Ese valor agregado en el negocio
del Real Estate fue el objeto de
esta mirada anclada en un mundo
que parece lejano, pero esta a la
vuelta de la esquina.

Todos los disertantes estaban
programados para disertaciones
que, en apariencia, nada tenian
que ver una con la otra, pero al
final el conjunto parecié como
un inmenso concierto de jazz, sin
partitura pero con un inmenso
ritmo para quiénes lo disfrutan.

Otra de las disertaciones que des-

Carlos Melconian

collé por la expectativa, fue la del
economista argentino Carlos Mel-
conian, quien puso sobre la mesa
el escenario doméstico de su pais
y el contexto para comprender
hacia donde irdn los negocios del
ladrillo, no solo en Argentina.

El disertante hablé de laimportan-
cia de “interpretar metodolégica-
mente” el mercado mundial, para
luego ubicar la brdjula del negocio
del ladrillo en nuestra region.

Melconian dijo que casi la mitad
de éste estd en manos de Estados
Unidos y China, y “sostuvo que
al final “todos terminan vivien-
do del derrame del crecimiento
mundial”.

Explicé que una maxima en eco-
nomia platea que la altas tasas
(precio del dinero) implican me-
nos liquidez, un délar fuerte en
mundo y materias primas a pre-
cios mas bajos.

Y alainversa, la baja de tasasim-
plica una dindmica inversa.

Luego e comprender esta dialécti-
ca econodmica primordial, se pue-

de ordenar el resto de los sucesos
anivel global, y por consecuencia,
el orden de factores que incidi-
ran en la region y en el negocio
inmobiliario.

Queda claro que por estos dias,
todo es incertidumbre, hasta no
ordenar la estanteria en materia
de precios del instrumento de cam-
bios, primero, y luego del resto.

Las noticias que provienen de su
pais, hablan de una corriente de
inversiones en busqueda de refu-
gio, mientras que ese fendbmeno
promete impactar sobre Uruguay,
del que pronosticé que “proba-
blemente estemos frente a una
alternativa de cambio”.

Pero sigo en la nebulosa esencial.
Monitores locales

En otra parte del CILA 2019, el res-
to de los panelistas hablé sobre
las situaciones peculiares de sus
mercadosy de los eventuales va-
SOS comunicantes que existen en
toda la region.

Este encuentro tuvo la peculiari-
dad de unirenunamismasala, a
un abanico de disertantes de di-
versa texturay color, los que con-
formaron un escenario variopinto
y con oportunidades ocultas tras
las novedades.

Especialistas de varias nacionali-
dades expusieron sobre aspectos
muy diferentes, para conformar
€se nuevo panorama que es ne-
cesario comprender para seguir
llegando lejos.

Hay que volver una y otra vez a
este escenario del CILA2019 para
comprender a cabalidad por don-
de marcha el mundo de los actua-
les negocios.

Hay que decodificar el conjun-
to de mensajes insertos en este
encuentro. ]
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La venta de lo que falta

Ya es una tendencia
del mundo
inmobiliario actual:
ahora no se vende
solo un inmueble
sino que se cubre
el largo brazo de la
necesidad.

nsu disertacion durante

el Congreso Inmobiliario

Latinoamericano (CILA)

2019, el contador Daniel
Porcaro reparo en la blsqueda
de “vender lo que falta” en la de-
manda de un cliente.

Utiliz6 una metéfora para explicar
la dindmica actual del mercado
mundial de capitales, sefialando
que actualmente “se nadaen dulce
de leche” no referido a la dulzura
del sabor, claro est3, sino a las di-
ficultades que se presentan en el
mundo de los negocios de inversion.

El especialista sefial6o que en el
mundo actual, coexisten cuatro
geografias para la atraccion de
capitales, que son Estados Unidos,
Canada, Brasil y México.

Sostuvo que, por ejemplo, en Eu-
ropa hay problemas por el escena-
rio que el Brexit plantea a la Gran
Bretana, las resistencias a la mul-
tilateralidad en Francia, y las de-
rivaciones de las inconsistencias
politicas de Espafa, configuran
un panorama incierto, pronosti-
cando que para 2020 la tendencia
imperante entre los capitales sera
hacia una mayor inversion entre
empresas que participan en elin-
dice 500 de Standard & Poor’s, que
hacia paises emergentes.

Agregé la proyeccion de que en
el mercado global, se avizora una
retraccion en el flujo de capitales
dirigidos hacia los paises emergen-
tes, lo que conmina a los inmobi-
liarios a ofrecer nuevas soluciones.

Sostuvo que entre 2018y 2019 se
verifico la sobreoferta de capita-
les hacia el sector inmobiliario, o
sea, una mayor cantidad de dinero
disponible para las mismas opor-
tunidades inmobiliarias.

Porcaro sostuvo que esta coyun-
tura esta orientando el mercado
inmobiliario hacia un nuevo es-
cenario relacionado con los servi-
cios conexos que puedan abarcar
nuevos publicos.

En tal sentido, indic6 que las ac-
tuales megatendencias inmobilia-
rias ya consideran las necesidades
no estrictamente inmobiliarias,
como un activo para los negocios

de bienes raides.

Puso como ejemplo el servicio que
ya ofrece la aplicacion Airbnb, que
ademas de ofrecer mas de siete
millones de casas y apartamen-
tos en todo el mundo, posibilitar
las reservas de vacaciones o de
viajes de trabajo, a través de una
de sus subsidiarias ofrece com-
plementos de salud para abarcar
otros mercados que se muestran
restringidos a la hora de consumir.

Sefalo el caso de las prestaciones
para los hospedajes que se brindan
para los pacientes con enfermeda-
des cronicas, con complementos
de seguimiento y control en los
servicios que se prestan, para fa-
cilitar la accesibilidad del cliente.

Indicé también, que entre las me-
gatendencias que se verifican en
el mercado, estan los cambios en
las formas de vivir, por cambios
en la demanda, tanto por la na-
turaleza del publico como por el
tipo de nuevos requerimientos
que hoy se exigen.

Sostuvo que en la actualidad, los
negocios inmobiliarios deben ser
flexibles, debido a que la obsoles-
cencia de los proyectos ha acorta-
do los plazos de vigencia.

En tal sentido, puso el caso de los
“co” que se generalizaron, como el
coworking o el cohoming, por ape-
nas citar algunos casos, llegados
con el objetivo de complementar
nuevas necesidades insatisfechas.
Sostuvo que el negocio inmobilia-
rio actual esta orientado a vender
“lo que falta” en una oferta tradi-
cional de bienes raices.
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Inmobiliarios de CIU y asociados
en encuentro de Entidades de Interior




n un calido y fructifero
encuentro que estuvo
presidido por el presiden-
te interino de la Camara
Inmobiliaria Uruguaya (CIU), Ledn
Peyrou, fue realizado el pasado
20 de septiembre en la ciudad
de San José el 340. Congreso de
Entidades Asociadas a la Camara
Inmobiliaria Uruguaya.

Concurrieron también Beatriz
Carambula, en calidad de secre-
taria, Jorge Alberti, en calidad de
directivo y el evento fue asistido
por Natalia Martinez.

Entre los temas tratados estuvie-
ron el de la prevencion de Lavado
de Activos, la situacion de la Ley
del Operador Inmobiliario y por
ultimo se realizé la presentacion
del nuevo Portal digital de la CIU,
MILUGAR, el cual a 13 dias de su
lanzamiento conté con mas de
10.000 propiedades subidas.

En eltema relacionado con la pre-
vencion de lavado de activos, como
es habitual en cada oportunidad
que tiene la Camara Inmobiliaria
Uruguaya, se record6 la importan-
ciade cumplir con las obligaciones
que leimpone la Secretaria Nacio-
nal para la Lucha contra el Lavado
de Activosy el Financiamiento del
Terrorismo (Senaclaft), a los ope-
radores inmobiliarios a realizar lo
que se denomina la debida diligen-
cia a cada cliente que se acerca a
la inmobiliaria.

Para la exposicién comparecié el
estudio Brum&Costa, viejos ami-
gos de esta casa, que estuvieron
representados por las disertacio-
nes del Dr. Juan Dianay el Con-
sultor Gaston Chiquiar, brindando
un taller sobre debida diligencia
en el sector inmobiliario.

Otro asunto que fue centro de
interés para los asistentes, fue
el Informe de la situacion de la
Ley del operador inmobiliario, en
carpeta en el Parlamento desde
hace tiempo.

La gremial y sus asesores diser-
tador sobre un nuevo proyecto
de Ley que regule la Actividad
Inmobiliaria.

Se trata de un proyecto con un
articulado abreviado, de solo 24
puntos que apunta como principal
objetivo lograr un registro nacio-
nal/matriculacién unipersonal o
personas juridicas cuyo objeto
es el ejercicio profesional de esta
actividad.

Para esto no solo se debera cum-
plir con las normas juridicas de
estilo, sino que ademas se debera
poseer titulo universitario o de
Operador Inmobiliario otorgado
por Instituciones habilitadas.

Quien ejerza esta actividad y no
este debidamente habilitado, no
tendra derecho a percibir honora-
rios y en caso de hacerlo, estara

penalizado con sanciones que
podran ser desde multas a prision.

Esta proyecto ademas de regular
la actividad inmobiliaria, tiene el
beneficio de evitar las operaciones
informales que no solo escapan a
los contraes exigidos por el Grupo
de Accion Financiera de Latinoa-
mérica (Gafilat) respecto al lavado
de activos y lucha contra el terro-
rismo, sino que evita también la
evasion fiscal.

Entre otros puntos, se dijo que
la idea se ha conversado infor-
malmente con algunos candida-
tos al Parlamento, de todos los
sectores.

Surgié como inquietud general
de este Congreso, la necesidad de
trabajar sobre la integracion de los
departamentos del Interior que
aun no tienen representacién en
la gremial, para lo que se formaria
una comision que en principio es-
taria integrada por los directivos
de Paysandu, Walter Garre y Wal-
berto Mannise, Eduardo Gutiérrez
Larre de San José, y por la CIU
la Sra. Beatriz Carambula, Leon
Peyrou y Luis Silveira.

El evento culminé con un agape
en las instalaciones del Centro
Comercial de San José y se des-
taco la calidez de los anfitriones,
encabezada por el Sr. Mario Ce-
drani, Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Maragata. ]
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[a inversion en tierras

(Parte 1)

ainversion en tierras siem-
pre hasido unaalternativa
sensata y sélida a lo largo
de los siglos.

En nuestros tiempos, con los cono-
cimientos modernos en materia de
finanzas, ese activo se havisto real-
zado como “asset class” de primera
categoria a nivel internacional.

En esta saga de notas presentaremos
la informacién técnica de respaldo
parajustificar lainclusion de tierras
en un portafolio bien manejado.

La historia del precio de la tierra
en el ultimo siglo y pico muestra
una tendencia a la capitalizacién
(suba del precio porencimade la
inflacion) de un 2 por ciento a lo
largo del siglo XX.

Ese aumento de valor sucedio en
unsiglo en el cual las commodities
cayeron sistematicamente de valor
en términos reales (porimpacto de
los saltos tecnoldgicos como la Re-
volucion Verde), lo que llevo a algu-
Nos a creer que esto era un proceso
manipulado desde los paises centra-
les para “chuparles la sangre” a los
paises de la periferia (recordar “Las
Venas Abiertas de America Latina”
de Galeano), a través del mecanis-
mo de comprarles sus productos
baratosy venderles sus bienes caros.

Toda esa especulacién filomarxista
se demostrd falsa, como el propio
autor de ese tan mentado libro re-
conoci6 al final de su vida.

Los que han seguido algiin curso
de estadisticas saben que para usar

las series de datos del pasado para
predecir el futuro, no pueden existir
eventos cualitativos que cambien las
reglas de juego, porque en ese caso
las series pierden su valor predictivo.

Alolargodetodalalineadetenden-
cia cuya pendiente hacia arriba es
2 por ciento, la serie es valida para
proyectar precio a futuro.

Mi abuelo siempre decia que una
“cuadra de campo vale un novillo
gordo”, y tenia razoén.

Pero sucedié que en las ultimas
dos décadas del siglo XX se pro-
dujeron cuatro eventos de impor-
tancia muy significativa, que des-
moronaron la validez de aquella
serie de precios de la tierra.

En primer lugar en 1978, Deng
Xiaoping abandon¢ la linea de
Maoy volcé a China al capitalismo
y al consumo.

En 1991, en India también se aban-
donaron las politicas socializantes
de Nehru y se avanzo hacia la eco-
nomia de mercado.

En 1993, en Marrakesh, finalizo la
Ronda Uruguay del entonces GATT
en la cual se resolvié el cambio
de la Politica Agricola Comun de
Europa, buscando la convergencia
de preciosinternos a los interna-
cionales y el pago de subsidios
ahora desligados de la produccién
(el famoso decoupling).

Por ultimo en el inicio del nuevo
siglo aparecieron en escena los
biocombustibles.

Estos cuatro cambios tan radicales
impactaron en la evolucion del
precio de la tierra, generando un
salto hacia arriba y una vertica-
lizaciéon de la tendencia; ahora
nunca mas “una cuadra de tierra
valdra un novillo gordo”.

Esto no quiere decir que los ciclos no
sesigan produciendo, en absoluto.

La economia es ciclica desde las
épocas biblicas de José (no el espo-
so de Mariasino el que interpreto los
siete afios de vacas flacas y los siete
afios de vacas gordas para el faraén).

Pero latendencia explica que cada
pico sera mas alto que el anterior
y cada pozo sera mas alto que el
anterior. Entonces ahora espera-
mos una capitalizacion mucho mas
fuerte que el 2 por ciento real que
se verificd en el siglo XX.

Probablemente se ubique en el ran-
go del 7 por ciento en un horizonte
de unas tres décadas.

Asi, larentabilidad de poseer tierra
se compone de esa capitalizacién
quetrae consigo una defensa contra
la inflacion (del délar es 2 a 3 por
ciento, y afecta de lleno un bono
en dolares a tasa nominal), mas la
renta obtenible por alquiler de la
tierra (histéricamente cerca del 4
por ciento). Estos niveles de ingreso
de largo plazo son muy competitivos
con bonosy acciones.

Pero hay mas razones para pen-
sar en la tierra como activo de
inversién y esas las revisaremos
en proximas notas.
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{EN NOVIEMBRE
ESTAMOS DE
ANIVERSARIO!

En ocasion del festejo de nuestro 32° Aniversario,
invitamos a todos los socios a compartir un rato ameno
en el coctel de la Cadmara Inmobiliaria Uruguaya

a realizarse en su sede. jLos esperamos!

MIE 27/11

Hora: 19:00 - Av. Uruguay 820

CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA

O Av. Uruguay 820 - Montevideo, Uruguay Q (+598) 2901 0485 8 ciu@ciu.org.uy @ www.ciu.org.uy
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Raiz, sendero y faro

Julio César Villamide,
el maestro inmobiliario

Hace mas de 30 afios conoci a Julio Villamide:
LA RAIZ, EL SENDERO Y EL FARO...
de la Camara Inmobiliaria Uruguaya.

omenzaba el afio 1987,y

yo habia empezado ha-

ciaunafo con la apasio-

nante tarea inmobiliaria,
pero alin me sentia un novato, casi
a la deriva.

Una mafana, por casualidad, enla
Emisora ALFA F.M., escuché a Julio
hablar de la problematica inmobi-
liariay de la situacion del Mercado.

Y lo hacia con solvencia y hasta
maestria, pese a su juventud. En-

tonces, paré la oreja.

El programa se llamaba “PROPIE-

DADES, en F.M.”, como su flamante
Revista, que estaba editando ya los
primeros ejemplares y se vendia
sélo en algunos quioscos.

Y lo traté de escuchar casi todos los
sabados.

Siempre decia cosas atinadasy em-
pezaba a ocuparse de la Profesion
del Corredor o Agente Inmobiliario,
luego, mas modernamente, deno-
minado Operador.

Su inquietud se fue transforman-
do en enarbolar la bandera de que
era necesario trabajar en conjunto,
aunar esfuerzo en pro de la Profe-

sionalizacion del sector.

Ese era el concepto clavey seductor
para mi, porque hacia apenas seis
afios me habia graduado de Abo-
gado y sufria la carencia de algln
Curso especificamente inmobiliario.

Por eso, facilmente, asumi la ne-
cesidad de acompafiar ese senti-
miento, para luego, poco a poco,
involucrarme mas.

Enesa Emisora, y desde su Revista,
comenzo su prédica de la necesidad
imperiosa de organizar y orques-
tar una Institucién gremial rectora,
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cuya mision fuera nuclear especi-
ficamente a quienes vendiamos
propiedades.

Asi se gestd el embrién de esta Ca-
mara Inmobiliaria Uruguaya, que
ahora esta préximo a cumplir sus
32 afios.

Luego, es historia mas conocida: La
gran cena fundacional en el Club
del Lago, del 27.11.87 donde la ca-
maraderia reinaba potentemente.

Y habia un grany fértil clima de es-
peranza.

Pocos afios después, fue declara-
do oficialmente “Dia del Corredor
Inmobiliario”.

Entonces, por aclamacion, Julio
Villamide fue designado Primer
Presidente de la CIU, mientras se
organizaba formalmente los Esta-
tutos de la Institucion, para luego
convocar alas primeras elecciones
reglamentarias.

Entonces, comencé atratarloy pron-
to nacié una corriente de simpatia
reciproca, que fue transformandose
enunaverdaderay robustaempatia.

Y meinvitd a que escribiera alguna
nota para su Revista, alla por el
ano 1991...

El desafio me gust6 y comencé a
garabatear los primeros articulos
de los mas de 20 que escribi parasu
Revista (hasta el ano 2000, cuando
empecé a colaborar para la revista
oficial de la CIU, “ClUdades”).

0 sea, fue la RAIZ profunda y moti-
vacionaldelaClU....

Y luego, el SENDERO por donde,
todos, aprendimos a transitar.

Desde su Revista, siempre traté de
hacer una prédica positivay con alto
tecnicismo respecto al panoramaya
la evolucién del Mercado Inmobilia-
rio, asi como a otras peculiaridades
de nuestra actividad, Aranceles, Co-

digo de Etica, problematica habita-
cionaly urbanistica, funcion de las
Instituciones publicas, etc.

Prontamente, fue reconocido como
un REFERENTE, por toda la Prensa
nacionaly regional.

Y su palabra eravaloraday requerida
en consulta, por varios Organismos
Publicos: Ministerios, Intendencias,
Banco Hipotecario, etc.

Y debo hacer un paréntesis, para
decir que, muchas veces, no estuve
de acuerdo con susvisiones, analisis
y perspectivas...

Pero, mi admiracién y reconoci-
miento, es mucho mayor que las
divergencias que se suscitaron y
no deben empafiar este merecido
homenaje.

Y ello porque, nuestra relacién es-
tuvo siempre regida por un genuino
respeto reciproco, con cordial y afec-
to, mas alla de las circunstancias.

Es por eso que, cuando a partir del
afo 2000 comencé a dirigir el Ins-
tituto de Capacitacion de nuestra
CIU, al primero que convoqué fue
a VILLAMIDE.

El me respondio primariamente,
con profunda sinceridad y humil-
dad, que no se sentia Docente.
Pero finalmente, accedié amable-
mente, ya que le hice comprender
que nadie sabia mas que él, sobre
el Marketing Inmobiliario, que ter-
mind siendo su asignatura, la que,
por supuesto, supo desarrollar
con alta solvencia.

Fue asi que dictd mas de una doce-
na de Seminarios en Montevideo,
ademas de los varios que dictd en
varias ciudades delinterior del Pais,
siempre generosamente, en forma
honoraria.

Y esa labor, fue parte del SENDERO
que nos dejé, un verdadero SURCO
FERTIL, abierto a las generaciones
presentesy futuras.

Simultdneamente, ya Villamide ha-
bia hecho una brillante y meteérica
carrera internacional en FIABCl y
también asesorando a APPCU...

Pero, seria muy fatigoso referirme a
estas dos trascendentes Institucio-
nes, en las cuales gozé del maximo
respeto y admiracién, ocupando
altos y dignos cargos directrices.

Como ya expresé, se habia conver-
tido en el REFERENTE URUGUAYO,
a nivel internacional, convocado
por la prensa e invitado a los mas
importantes Congresos Nacionales,
Regionalesy Mundiales.

Y cada vez que volvia de sus viajes
lejanos, volcaba sus experiencias,
que muchas veces, eran vistas por
nosotros con asombro, tal como
si fuera un verdadero ejercicio de
“ciencia ficcion” para nuestro Mer-
cado. Entre otros aportes, debo sub-
rayar: el trabajo en EXCLUSIVIDAD y
la presenciadeunaLEY queregulara
la Actividad, profesionalizandola.

Podria seguir hablando mucho mas
sobre este creativo Maestro, que hoy
homenajeamos.

Pero, no debo fatigarlos mas.

Sélo resta recordar la valentia e hi-
dalguia con que enfrentd su cruel
enfermedad, lo que resalta alin mas
su gallardia y valor humano: el no
darse nunca por vencido.

Un abrazo fuerte alinolvidable Julio
VILLAMIDE, invalorable FARO que
seguira iluminando el sendero de
nuestra Profesién de Inmobiliarios,
tanto en Uruguay, como fuera de
fronteras.

Poreso lo del titulo: “RAIZ, SENDE-
RO y FARO”,

SALUD HONORABLE AMIGO vy
MAESTRO, Don JULIO VILLAMIDE.

Nosotros, modestamente, seguire-
mos luchando, con lo mejor de tu
antorcha encendida.
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f Brasil - Jodo Teodoro Da Silva

Marketing digital en
Brasil (y en el mundo

na de las preocupacio-
nes actuales para los
agentesinmobiliarios es
la capacidad que tiene
la tecnologia para transformar
y incluso extinguir profesiones.

Hay quienes afirman que la pro-
fesion de agente inmobiliario se
extinguira para el afio 2025.

Pero ya hemos demostrado por
este y por otros medios que la tec-
nologia ha venido para facilitary

ayudar a nuestra profesion, no
para extinguirla.

Por esta razén, es necesario con-
textualizar que el sector del mar-
keting digital es uno de los de mas
rapido crecimiento en el mundo.
Y no es diferente en Brasil.

El Interactive Advertising Bureau
(IAB), que reline a las empresas
lideres en el mercado digital en
Brasil, incluidos los medios de
comunicacién, agencias de pu-

blicidad, anunciantes y empresas
de tecnologia, en asociacién con
PwC Brasil (Auditoria), desarro-
[l6 una encuesta llamada Digital
AdSpend, que evallua anualmen-
te el crecimiento, las inversiones
y la importancia de los medios
digitales.

Segun Digital AdSpend 2018, la
inversion en publicidad digital en
Brasil creci6é un 25,4% en 2017,
pasando de US$ 3,10 mil millones
a USS 3,90 mil millones.

Joao Teodoro

Da Silva
Gerentede la
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en Curitiba.
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La misma encuesta predice un
crecimiento del marketing digital
de aproximadamente 12% anual
hasta 2021.

La Digital AdSpend realizada en
2019 ha detectado que de todos
los fondos invertidos en publici-
dad en Brasil, un tercio (33.3%)
fue a los medios digitales.

Solo en el ano 2018, se invirtieron
USS 4,24 mil millones. Y este por-
centual sigue creciendo a cada afio.

Esta es una realidad extremada-
mente contundente para aquellos
que solo estan acostumbrados a
los medios tradicionales de co-
municacion.

La pregunta que surge para el
mercado inmobiliario es: ;Cémo
atraer a nuevos clientes y vender

mas bienes raices utilizando las
nuevas herramientas proporcio-
nadas por el marketing digital, ya
que las practicas antiguas estan
siendo literalmente fulminadas
por la tecnologia?

La conclusion a la que hemos
llegado es que necesitamos pro-
fundizarnos en el nuevo contexto.

No hay forma de descartar el mar-
keting digital; por el contrario, una
buena campafa de marketing di-
gital puede significar la diferencia
entre el fracaso y el éxito de un
emprendimiento inmobiliario. Las
inversiones en marketing por los
medios tradicionales (radio, tele-
vision, vallas publicitarias, etc.) son
mucho mas costosasy ya no produ-
cen los resultados esperados.

Y cuanto mas tiempo pasa, cuan-

to mas las nuevas generaciones
interacttan con el mercado, mas
obsoletos se vuelven los viejos
medios de comunicacion.

La generacion Y, también llamada
la generacion del milenio (mille-
nials), que retine a los nacidos des-
pués del principio de la década
de 1980, ya no interactta con los
medios tradicionales.

Es poreso que es crucial contar con
herramientas tecnolégicas que ge-
neren leads de manera rapiday sen-
cilla, como Facebook, por ejemplo.

Se recomienda CRM (Gestién de
Relaciones con el Cliente) especi-
fico para bienes raices, asi como
herramientas disponibles comer-
cialmente, como RD Station para
operaciones simples y Hubspot
para las mas robustas y complejas.

|
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/ José Luis Pérez Collazo - Corresponsal en Esparia

Freno a las ventas
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En el primer
semestre del
ano se nota en
toda Espafia,
un fuerte parén
en las ventas
inmobiliarias.

os cambios en la ley hipo-
tecaria, la incertidumbre
politica y los ecos de una
recesion econémica han
frenado las ventas y han sem-
brado cierta desconfianza entre
compradores e inversores.

Entre el mes de enero y junio del
presente aio, solo se registraron

263.000 firmas para la compra de
una casa, cifra similar a la registrada
en el primer semestre del afio 2018.

A pesar de que el empleo avanza
y los tipos de interés siguen bajos,
el sectorinmobiliario vive un mo-
mento de incertidumbre que esta-
ria afectando a las transacciones,
acompafado de cambios en el




listado de impuestos que afectan
al alquiler residencial.

Los precios de los inmuebles estan
sobrevalorados, en niveles exigen-
tes con respecto a los ingresos,
existiendo un desequilibrio entre
ofertay demanda.

La realidad es que la diferencia
entre lo que pide el propietario
porsuvivienday lo que realmente
vale es ya del 19%.

El resultado es que el precio de
la vivienda supone 7,4 veces los
ingresos familiares medios, supe-
rando en un 7,5% la media histo-
rica de los ultimos 20 afios.

Todo hace prever que la banca
serd mas agresiva en sus hipotecas
a tipo fijo en los préximos meses.

La inmensa mayoria de los ban-
cos, ya estan trabajando para
ofrecer el producto mas barato.

El escenario es muy claro, créditos
baratos frente a alquileres muy
caros, que traen la siguiente pre-
gunta: jcomprar o alquilar?

En las grandes ciudades el precio
de los alquileres es muy elevado
y hacen que las cuotas mensua-
les sean superiores a lo que su-
pondria pagar una hipoteca, esto
supone que la tasa de esfuerzo
para comprar es del 32,3%y que
es similar a la que requiere el al-
quiler, que es del 31,7%.

Seis de cada diez inquilinos ya
creen que compensa mas pagar
una hipoteca que un alquiler.

El gran problema, el de siempre,
es que son demasiados los que
no pueden comprar por falta de
ahorros y estabilidad laboral.

Ademas, la nueva ley hipotecaria ha
traido estudios de solvencia mucho
mas exhaustivos a la hora de valorar
la concesion de una hipoteca.

A las incertidumbres locales se
suma que la situacién entre Chinay
EE UU, el Brexit o la falta de Gobier-
no, afecta en distintos ambitos de
inversién en el sector inmobiliario.

Muchos inversores estan a la espe-
ra de la composicién del nuevo go-
bierno en Espafiay todo suma para
crear un ambiente de incertidum-
bre y de paralisis a nivel general. m
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P a de Paula Machado - Director of the Latin America and Southern Europe Divisions

El impacto
cultural en las
negoclaciones

La palabra impacto refiere al efec-
to producido por un choque.

Cultura significa conjunto de co-
nocimientos, ideas, tradiciones
y costumbres que caracterizan a
un pueblo, a una clase social, a
una época.

Negociacion significa tratar un
asunto para llegar a un acuerdo
o solucién, o realizar operaciones
comerciales con la intencién de
obtener un beneficio.




Pero en favor de ese objetivo hay
que comprender el impacto cul-
tural en las negociaciones, para
comprender los posibles efectos
que las diferencias entre cono-
cimientos, ideas, tradiciones y
costumbres de distintos pueblos
pueden generar cuando se desea
realizar operaciones comerciales.

Todos sabemos que un buen ne-
gocio es aquel que es bueno para
todas las partes.

En el ramo inmobiliario es muy
facil encontrar millones de per-
sonas que desean vender.

¢Pero cdmo encontrar la persona
que quiere comprar, y cuando en-
contramos personas interesadas
en lacompra?

;Cémo hacer que ellas realmente
hagan un negocio con nosotros?

La respuesta es simple.
iEmpiece con un buen relaciona-
miento!

Todos los relacionamientos son
iguales: una busca de cambios
de necesidades a ser suplidas.
Entender la cultura de diferen-
tes pueblos, es la clave para una
buena negociacion.

Hoy, con el mundo tornandose tan
pequefio, es mas que necesario
comprender como los diferentes
pueblos viven y se relacionan.

Si se quiere vender a otros pue-
blos, a otras nacionalidades, se
necesita comprenderlas.

Sitrabaja con personas de todo el
mundo, necesita -pues- aceptar
que el mundo es su lugar de tra-
bajoy por eso tiene que conocerlo.

Mi padre siempre dijo que res-
pectasemos las casas de las otras
personas, y que cuando nos que-
dasemos en casas de otras per-
sonas, deberiamos asumir sus
costumbres.

Todos los
relacionamientos

son iguales:

una busca de
cambios de
necesidades a
ser suplidas.
Entender la
cultura de
diferentes
pueblos, es
la clave para
una buena
negociacion.

Yo creci mirando el pais de otras
personas como sus casas.

Por eso, cuando uno va a otro
pais, respete las costumbres de
ese pueblo tal como si estuviese
en su casa.

Los latinoamericanos somos ne-
tos de la misma abuela, y por eso
tenemos culturas muy similares.
Pero cuando buscamos inversio-
nistas internacionales y de cul-
turas distintas, el tema es més
complicado.

Y asi se hace primordial capaci-
tarse.

Se habla mucho sobre capacitar
al personal, pero en mi trabajo,
veo que capacitarse a si mismo
es la clave para el buen suceso
de nuestro accionar.

Cada cual puede capacitarse a
si mismo.

Vivimos en un mundo donde no
hay disculpa para no capacitarse.
Todos compartimos cosas en co-

>
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mun: la necesidad de pertenecer,
de creer, de servir a un proposito,
de vivir cada vez mejor.

¢Pero cédmo uno va a saber suplir
esas necesidades, para construir
un relacionamiento de confianza?

La respuesta es simple: “escuche
a los clientes de forma activa”.

Vamos a tomar el ejemplo del
médico.

No podemos esperar que un in-
geniero comprenda los sintomas
de un paciente, y que éste pueda
ayudarle con su salud.

Cuando enfermamos, vamos a un
médico porque es la persona entre-
nada para escuchar activamente lo
que nos pasay saber exactamente
lo que debemos hacer.

Cuando un médico escucha a su
paciente, él tiene preparacion
para escuchar activamente.

Y para escuchar activamente, se
hace necesario tener informacion
para saber lo que hacer con laiin-
formacion que se recibe.

El médico necesita saber lo que al-

gunos sintomas pueden significar,
para que pueda realizar un buen
diagnostico y entonces prescribir
la solucién.

Cuando estamos delante de un
inversor, necesitamos tener infor-
maciones suficientes para tradu-
cir las palabras en los verdaderos
deseos y necesidades.

Pero los deseos y necesidades
tienen un origen, y este origen
esta en los diversos valores que
la persona trae consigo.

La cuna de los mas diversos va-
lores, vienen de la culturay de la
historia de vida de las personas.

Sino comprende quien es su clien-
te, de donde viene, sus creencias,
sus expectativas, entonces no hay
como escucharlo de verdad.

Se habla mucho de crear interés
en el cliente.

iPero cbmo se hace eso?
Antes que pueda crear interés en
un cliente, usted tiene que crear

interés en él.

Sino esta interesado en su cliente,

no puede ofrecerle nada.

Una venta es como una prescrip-
cion médica.

Solo funciona si la medicacion es
la adecuada para el problema.

Una necesidad, un deseo para
invertir, es un problema que ne-
cesita solucién.

Si no comprende el origen de la
necesidad y de los deseos, usted
no puede vender.

Y para entender la necesidad y de
donde viene los deseos, es nece-
sario comprender la culturadela
persona con la que tratamos, por-
que es la cultura la que define la
mayoria de los valores de alguien.

Cuando estuve en entrenamien-
to en el ejército estadounidense,
la historia de la Segunda Guerra
Mundial era contada muy diferen-
te de todo lo que yo habia apren-
dido en la escuela en Brasil.  »

Para entender
la necesidad y
de donde viene
los deseos,

es necesario
comprender
la cultura de la
persona con la
que tratamos,
porque es la
cultura la que

define la mayoria

de los valores de
alguien.




Las 10 razones
para ser socio CIU

1.

Y

Para tener un Gremio fuerte que solucio-
ne la problematica del sector. El sector
inmobiliario debe lidiar a diario con un perfil
peculiar de problemas, y sélo una gremial
de peso es capaz de aportar soluciones
reales de los operadores inmobiliarios.

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

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

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

Para tener normas que nos amparen del
informalismo. El problema de las inmobilia-
rias “en negro” requiere el trabajo conjunto
de todos los operadores del pais. en un
ambito que sea capaz de encauzar el
impacto negativo de esa desleal practica.

6.

7.

10.

CAMARA

INMOBILIARIA
URUGUAYA

Para tener una garantia propia de alqui-
ler: FIDECIU. Con este instrumento, la
gremial logré una solucién para un
problema crénico, que dafa de manera
irremediable a uno de los pilares de nues-
tro negocio.

Para contar con una sede para firmas y
reuniones. La sede de la CIU es amplia y
ofrece comodidades para sus reuniones
de temas empresariales y de todos aque-
llos temas que no pueden solucionarse
en la inmobiliaria particular.

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

Para contar con un portal inmobiliario
propio: www.milugar.uy. Un sitio web
para publicar ofertas de alquileres y
ventas de su cartera de propiedades, con
tarifas especiales y tecnologia de ultima
generacion.

Para dignificar la profesion y acrecentar
la actividad inmobiliaria. Y no por obvio,
es menos importante: nuestra principal
meta es dignificar la profesién y enfren-
tar con certidumbres los desafios del
futuro.
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D Viene de la pdgina anterior

Tenemos una tendencia a juzgar
las cosas, a las personas y las si-
tuaciones por nuestras propias
creenciasy cultura.

Algunas personas tienen la ten-
dencia de creer que sus verdades
son absolutas.

Pero no son.

Y leer la historia del mundo, des-
de diferente origenes, es un buen
ejercicio para comprobar eso.

Tuve oportunidad de estar en Kuwait
y en esa experiencia aprendi mucho.

Las cosas que leemos, general-
mente son escritas por personas
gue ven con sus propios 0jos.

Yo lei mucho antes deir alla.
Pero cuando lei informaciones
escritas por estadounidenses, bra-
silefios y por los propios arabes,
percibi cuan diferentes somos.

Porque cada cual percibe al otro,
con las lentes de su propia cultura.
En esos casos es necesario abrir la
mano de sus creencias y precon-
ceptos, de modo de abrirse para
una experiencia de la mas pura
empatia y receptividad.

Cuando fui al Kuwait, lo hice con
miedo por ser mujer, por ser bra-
silefia, por no ser del islam.

La primera persona que me reci-
bio, fue una mujer, gerente comer-
cial de una gran empresa.

Durante mi estadia en Kuwait tuve
la honra de conocer a grandes mu-
jeres, y acadadia, aprendi masy
mas con ellas.

Y al final de mi tiempo alla, me
encontraba en reuniones con
sheiks, directores y presidentes
de importantes empresas de di-
ferentes paises y culturas, todos
hablando como iguales.

Por este motivo me gustaria ofre-
cer algunos consejos simples, que
pueden hacer un gran diferencia
en sus negocios internacionales:

- Aprenda como saludar, si es con
beso, con abrazos, dando las ma-
nos o inclinandose.

- Aprenda frases simples en el idio-
ma de su cliente; este simple es-
fuerzo muestra respeto e interés.

- Aprenda sobre la cultura del
pais; hay paises que ponen mu-
cha importancia en la cultura 'y
no negocian en algunos dias de
la semana, por ejemplo.

- Aprenda sobre asuntos que son
tabues y que deben ser evitados
en conversaciones de negocios.

- Aprenda sobre la religion pre-
dominante; hay paises en que la
religion es mas importante que el
Estado o que la politica.

- Aprenda sobre el papel de las
emociones en una negociacion;
algunos pueblos se molestan con
las actitudes emocionales.

- Aprenda sobre el lenguaje cor-
poral, porque eso puede ser muy
diferente en algunos paises.

- Aprenda tanto cuanto pueda.

Y lo mas importante; nunca asuma
que sabe toda la verdad.

Asumir la verdad basada en con-
ceptos de la cultura, también pue-
de ser peligroso.

No podemos saltar a conclusio-
nes con rapidez, de modo que la
paciencia es necesaria.

Hay que desarrollar una mente
mundial, global y al mismo tiem-
po, sencilla a los minimos detalles.

Cuando uno estd muy seguro
de lo que va a encontrarse, hay
riesgos grandes. En conclusién,
sobrestimar es tan peligroso como
subestimar.

Toda negociacion es Ginica, porque



cualquier persona con la que uno
se relacione, sera una percepcion
Unica, un evento Unico.

Las personas tienen cultura, reli-
gion y creencias, pero cada uno
trae consigo una historia singular.
No podemos rotular a las perso-
nas por sus banderas.

Esté abierto.
Muestre interés.

La verdad que sabe, significa una
pequena parte del todo.

En el Japén antiguo, los samurais
decian a susdiscipulos en el primer
dia de entrenamiento: “Recuerda
todo lo que voy a ensefiarte”.

Y en el altimo dia de entrena-
miento, cuando los discipulos ya
estaban prontos para ir a guerra,
el samurai decia: “Olvida todo lo

gue te ensené”.

Antes de estar con un cliente de
una cultura diferente a la nuestra,
haga como los discipulos de los
samurais: lea, estudie, inférmese
lo maximo que pueda.

Pero cuando vaya a encontrarlo,
olvide todo lo que leyd y aprendio
sobre su cultura.

Abra su corazén, y no deje que
su mente no le permita percibir
la belleza de una vida, de un ser
humano y toda la historia que él
tiene para ofrecerle.

Elmejor lugar del mundo es aqui.
El mejor momento de su vida
es ahora. Y la mejor persona del
mundo es aquella que se queda
delante de usted.

Por eso, cuando, se queda delantede

su cliente, esclichelo con su corazén.

Cuando se escucha el corazén
del cliente con todos sus de-
seos, miedos, incertezas, se sabe
exactamente lo que él procura'y
entonces, sus negocios estaran
garantidos de por vida.

(¢4

La mente
tiene un paso
ligero, pero el
corazon llega
mas lejos

)

Proverbio chino. =
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Sefiales argentinas

reactivan el negocio
inmobiliario en Uruguay

Las novedades economicas de
Argentina son de incertidumbre,
y hasta tanto la tormenta no se
calme, todo indica que Uruguay
volvera a ser el refugio preferido
para cierto inversor argentino.

Hace meces ya que la prensa in-
dica la conveniencia de migrar
capitales al ladrillo uruguayo, lo
que genero una corriente de in-
terés en la busqueda de negocios
inmobiliarios en Uruguay.

SegUn testimonios del presidente
de la Cdmara Inmobiliaria Urugua-
ya (CIU), Wilder Ananikian, hace ya
dos meses que operadores inmio-
biliarios del pais vecino comen-
zaron a preguntar con interés de
nuevos negocios, por el Real Estate
uruguayo, aungue con la novedad
de que en esta oportunidad la in-
dagatoria no solo se concentra en
Punta del Este -mercado tradicio-

nal de argentinos- sino que ese
interés ha migrado a Montevideo.

De modo permanente, las cosultas
y los negocios incipientes estan
tomando porte, y las prensa ar-
gentina se hace eco de ello.

“Los compradores argentinos,
son clientes muy apreciados en
la vecina orilla, fundamentalmente
en Punta del Este, donde encuen-
tran unarespuesta adecuada a sus
requerimientos: muchas playas,
una ciudad jardin, seguridad, gas-
tronomia de primer nivel. Y con
excelentes Torres, especialmente
las nuevas, con todos los servicios
de un hotel 5 estrellas pero con la
comodidad de un departamento”,
rez6 una reciente nota publicada
en el matutino portefio Clarin.

“Con respecto a los precios y es-
fuerzos que realizé la Asociacién de

Promotores Privados de la Cons-
truccién del Uruguaypara mejo-
rar la competitividad del sector,
comenta (se sostuvo) que “hoy
tenemos en Punta del Este, los
mismos precios que en las zonas
residenciales de Montevideo (...)y
mas bajos en general que en las zo-
nas residenciales de Buenos Aires”,
afirmé Daniel Zulamian, presidente
de la agremiacion.

Este es apenas un ejemplo de la
tendencia que cobra fuerza por es-
tos dias, cuando la incertidumbre
economica parece ser la norma en
Argentina, que no se limita al clasico
mercado del Real Estate, sino que
avanza sobre la oferta de otro tipo de
propiedades, como la de campos, y
otros negocios de similar naturaleza.

Hoy Uruguay vuelve a ser visto
COMO ese reaseguro que siempre
esta para los argentinos. [

Ee
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f Noticias CIU

Nuevo convenio con Scotiabank

Scotiabank.

Firmamos un convenio por el cual
los asociados a la CIU, se convierten
en “recomendaciones beneficiosas”
para terceros clientes con transac-
ciones inmobiliarias.

Wilson Lemus (de Scotiabank) expli-
¢ a CIUDADES que esta recomen-
dacion para la realizacion de nego-
cios por cuenta de los asociados
de la CIU, beneficia a los clientes
de los beneficiarios, creando mas
posibilidades para ampliar su car-
tera de clientes. Entre otras cosas,
eldocumento establece beneficios
para los préstamos inmobiliarios
otorgados a clientes presentados
por socios de la CIU.

“Por medio de este convenio, es
posible otorgar descuentos en la
comisién de administracion a los
receptores de los créditos, como
principal beneficio”, dijo.

El convenio no pone limites en los
techos del crédito solicitado o a
otorgar, dependiendo éste de sila
solicitud aplica para el prestatario
y si —-ademas- logra obtener las
acreditaciones de solvencia co-
rrespondiente.

En el marco del mismo convenio
entre la gremial y la institucion
bancaria, se posibilita la aper-
tura de cuentas empresariales
especificas, orientadas a la ad-
ministraciony arrendamiento de

propiedades por cuenta de socios
dela CIU.

Por el mismo concepto, el docu-
mento posibilita el otorgamiento de
tarjetas de crédito sin costo por un
ano, con beneficios de descuentos
en distintos comercios y multiplici-
dad de programas, con planes de
puntos por compras para canjear
por premios.

En el contexto de obtener criterios
de beneficio para los afiliados a
la Camara Inmobiliaria Urugua-
ya, este convenio con Scotiabank
forma parte de un amplio menu
de beneficios reportados por la
mera condicion de afiliados a la
gremial empresarial.

Otros convenios con beneficios

empresas

Américay Europa libre de Roaming.

Elegi internet a medida: asigna
la capacidad de internet segtn la
necesidad de cada usuario.

Al consumir tus datos podés volver
a comprar la misma capacidad en
el mes a precios promocionales.

Habla y mensajedilimitado a mo-
viles de todo el paisy de cualquier
compafia.

Por mayor informacion comunicate
con laejecutivade ventas Ana Laura
Ferrando al (096) 241617 o por mail:
ana.ferrando@claro.com.uy

\l' Datalnfo

InfoList es una solucion creada
por Datalnfo para que los usua-
rios consulten en un Unico lugar
documentos de identidad, nom-
bresy/o paises, en todas las listas
nacionales e internacionales reco-
mendadas por el Banco Central
del Uruguay, Senaclaft, Asociacién
de Escribanos, inmobiliariasy or-
ganismos internacionales vincu-
lados a la prevencién de lavado
de activos.

Planes por convenio (precios +iva):

« Informesilimitados: $ 1.500/mes

« 5informes mensuales: $ 250
(informes adicionales $ 150)

« $250 porinforme

International
} !-_Iouse

International House Montevideo
otorgara ala Camara Inmobiliaria
Uruguaya un descuento del 50%
sobre la cuota base de los cursos
de Idiomas dictados en el instituto
atodos sus socios (extensivo a los
familiares directos de los mismos).

10% de descuento en todos sus
productos.

Por mayor informacién comuni-
carse al tel. 2900 7728 o al mail
corporativos@snappy.com.uy

Para ampliar esta informacion y consultar otros convenios visite: www.ciu.org.uy/beneficios.php



ACTUALIZACIONES ECONOMICAS chans
INDICES - MONEDAS « 2016-2019 URUGUAYA

o I.P.C (Base Dic 2010 = 100)
Coeficiente de
Mes y aiio Alquileres Numero Acum. U.L*x UgSH*
(D. Ley 14.219) indice 12 meses
2019

OCTUBRE 1.0778 - - 1195.70 4.2890 -
SETIEMBRE 1.0776 200.72 0.52 7.78 1.193.47 4.2526 36.939
AGOSTO 1.0754 199.69 0.88 7.76 1168.25 4.2213 36.642
JULIO 1.0736 197.94 0.76 7.54 1167.67 4.1960 34.350
JUNIO 1.0773 196.44 0.64 7.36 1166.93 4.1792 35.182
MAYO 1.0817 195.19 0.40 7.73 1165.14 4.1604 35.252
ABRIL 1.0778 194.42 0.43 8.17 1163.97 4.1349 34.981
MARZO 1.0749 193.59 0.55 7.78 1161.96 4.0855 33.484
FEBRERO 1.0739 192.53 0.98 7.49 1105.23 4.0166 32.667
ENERO 1.0738 190.67 2.17 7.39 1099.42 4.0270 32.491

2018

DICIEMBRE 1.0708 186.62 -0.38 7.96 1095.32 4.0134 32.406
NOVIEMBRE 1.0693 187.34 0.36 8.05 1088.52 4.0025 32.197
OCTUBRE 1.0723 186.66 0.23 8.01 1083.08 3.9814 32.827
SETIEMBRE 1.0769 186.23 0.50 8.26 1081.54 3.9555 33.214
AGOSTO 1.0821 185.31 0.67 8.31 1073.10 3.9294 32.339
JULIO 1.0811 184.07 0.60 8.41 1072.44 3.8919 30.553
JUNIO 1.0721 182.98 0.99 8.11 1071.71 3.8654 31.466
MAYO 1.0649 181.19 0.81 7.21 1069.99 3.8613 31.190
ABRIL 1.0665 179.73 0.07 6.49 1068.67 3.8469 28.610
MARZO 1.0707 179.61 0.28 6.65 1067.02 3.8005 28.349
FEBRERO 1.0667 179.11 0.88 7.07 1021.37 3.7198 28.356
ENERO 1.0655 (*) 177.55 2.71 6.67 1021.11 3.7275 28.414

2017

DICIEMBRE 1.6300 172.86 -0.31 6.55 1021.04 3.7141 28.807
NOVIEMBRE 1.0604 173.39 0.34 6.30 1015.33 3.6967 28.998
OCTUBRE 1.0575 172.81 0.46 6.04 1014.49 3.6753 29.176
SETIEMBRE 1.0545 172.02 0.54 5.75 1012.37 3.6501 28.980
AGOSTO 1.0524 171.10 0.77 5.45 992.52 3.6394 28.849
JULIO 1.0531 169.79 0.32 5.24 991.72 3.6350 28.251
JUNIO 1.0558 169.25 0.15 5.31 988.98 3.6288 28.495
MAYO 1.0646 169.00 0.13 5.58 988.03 3.6180 28.292
ABRIL 1.0671 168.78 0.22 6.46 987.11 3.5947 28.123
MARZO 1.0709 168.41 0.68 6.71 984.26 3.5633 28.544
FEBRERO 1.0827 167.28 0.50 7.09 946.06 3.4921 28.245
ENERO 1.0810 166.45 2.60 8.27 936.63 3.5077 28.245

2016

DICIEMBRE 1.0810 162.23 -0.55 8.10 929.87 3.5037 29.340
NOVIEMBRE 1.0845 163.12 0.10 8.10 927.12 3.4971 29.014
OCTUBRE 1.0890 162.96 0.18 8.45 925.66 3.4865 28.336
SETIEMBRE 1.0938 162.66 0.25 8.90 922.59 3.4678 28.437
AGOSTO 1.1005 162.26 0.57 9.38 907.60 3.4556 28.848
JULIO 1.1094 161.34 0.39 10.50 907.20 3.4542 29.812
JUNIO 1.1100 160.71 0.40 10.94 905.96 3.4371 30.617

(*) Indicador sujeto a confirmacion una vez publicado el decreto oficial. Nota: el coeficiente de ajuste que se tomara para los alquileres que reajustan en el
mes de setiembre 2019 corresponderéa a la menor de las variaciones entre el IPC y la URA

(**) Valor a fin de cada mes. (***) Cotizacidn 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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f Tendencias ¢ De la Redaccion de CIUDADES

La Big Data de Reporte
Inmobiliario en Uruguay
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Através de un preacuerdo con la
Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU), Reporte Inmobiliario exten-
dera su herramienta de analisis
inmobiliario a todos los asociados
a la gremial uruguaya.

El acuerdo se formalizara en un
evento en Montevideo a fines de
noviembre.

A partir del éxito logrado en Ar-
gentina, donde en menos de dos
anos se efectuaron mas de 300 mil
consultas a la aplicacion Market
Analytics de Reporte Inmobiliario,
su uso sera extendido al mercado
de Uruguay a partir del mes de
diciembre de 2019.

Market Analytics es la primera y
Unica herramienta de geolocaliza-
cion en Argentina, que ofrece datos
estadisticos acerca del mercado de
propiedades residenciales.

Apoyada en el bigdata inmobiliario,
combina datos propios y de diver-
sas fuentes para localizar informa-
cion de interés sobre un mapa.

La herramienta ofrece datos de
precio medio de oferta, tanto de

rETante e Fepome inmo

Ao de s

venta como de alquiler, valor me-
tro cuadrado, cantidad de oferta
de cada tipologia residencial, ca-
racteristicas sociodemograficas
del entorno, asi como informacion
del stock de oferta en la zona, en-
tre otros parametros.

La informacion esta disponible a
nivel radio censal, permitiendo
identificar pequefios sectores o mi-
cromercados dentro de los barrios.

De esta forma, cualquier ciudadano
podra resolver cuestiones como
cuales zonas se puede alquilar o
compraren funcién de sus ingresos,
siesun buen momento parainvertir
o latipologia de los hogaresenuna
zona concreta, entre otros aspectos.

“Estas herramientas se lanzaron

o e e el =

hace poco menos de dos afos, y
con eltiempoy a partir de la apli-
cacion de tecnologia Inteligencia
Artificial (IA) disponible en la ac-
tualidad, se han ido afianzando
cada vez mas en su uso. La pro-
puesta esta siendo todo un éxito.

Proporcionan unainformacién que
hasta ahora resultaba sumamente
costosa de obtener y que en este
momento se halla disponible en la
web de Reporte Inmobiliario.

Estamos muy contentos de exten-
der el servicio de nuestra aplica-
cién a Uruguay y agradecemos el
interés y apoyo de la Camara In-
mobiliaria Uruguaya, para ponerlo
a disposicion de sus asociados”,
explicé Andres Avila, CTO de Re-
porte Inmobiliario. [



/" Analisis - De la Redaccion de CIUDADES

Startup espafiola
construye casas impresas
POY 50.000 €uros

lavance de lasimpresoras
3D sigue sorprendiendo en
diversos sectores.Existen
muebles impresos, corazo-
nes detamario realy casasimpresas
que se pueden encargar hoy mismo.

En Espafia se esta llevando a cabo
un proyecto piloto mediante el
cual se construiran siete casas im-
presas en Cuenca, y esto es solo el
principio de lo que esta por venir.

Los cuatro joévenes fundadores
de Be More 3D, una startup valen-
ciana, crearon una impresora de
hormigoén de tres metros de alto
y seis metros de ancho con 25.000
euros en apenas tres meses.

Elemprendimiento estd impulsado
por Acciona, una aceleradora de
startups que piensa iniciar proyec-
tos en América Latna y mejorar la
tecnologia que emplean para po-
derimprimir casas de dos plantas.

Sin embargo, primero deben
concluir el proyecto piloto que
llevan a cabo junto a la Facultad
de Bellas Artes de la Universitat
Politecnica de Valencia (UPV).

Ya han construido la primera vi-
vienda impresa de 24 metros y
de una planta, capa a capa, enun
periodo de tiempo de 15 horas.

No obstante, se puede hacer en

ocho horas si se aumenta la ve-
locidad de la maquina.

Por ahora, no todos los elementos
se imprimen, solo lo contornos.

Por este motivo, tras efectuar la
impresion es necesario incorporar
eltecho de paneles prefabricados,
las puertas, ventanas, grifos y, fi-
nalmente, realizar el trabajo de
impermeabilizacion.

Con este proyecto también se quie-
re demostrar que la tecnologia de
impresion 3D es competitiva frente
a otros procesos de construccion
utilizados hasta el momento, como
los prefabricados.

SegUn los calculos de los empren-
dedores, es posible levantar la es-
tructura de una casa de 70 metros
cuadrados en menos de 24 horas.
Ademas, la construccion con esta
tecnologia es un 35% mas barata.
El precio final de estas casas im-
presas “para entrar a vivir’, serd de
50.000 euros, aproximadamente.

Esta experiencia en Espafia llega
después de otras a nivel interna-
cional, como es el caso de laem-
presa ICON, con sede en Austin
(Texas), o la corporacion china
Winsu, que es capaz de imprimir
diez casas en 24 horas.

El estudio holandés DUS Archi-
tects es responsable de un proyec-
to en Amsterdam, donde se utiliza
la tecnologia 3D para construir
una casa junto a un canal. ]
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Blac Brick,
el ladrillo del futuro

Ecolégico, mas barato, no contamina y se

caracteriza por su color negro.

Este ladrillo esta fabricado a base de
un 70% de cenizas provenientes de
restos de papely cartdn reciclado, de
hidroxido de sodio, extracto delima
y una pequeiia cantidad de arcilla.

Un ladrillo ecolégico, mas barato y
que no contamina, caracterizado
ademas por su color negro, podria
ser la alternativa perfecta a la tra-
dicional pieza de construccién de
arcilla roja.

Elllamado “Blac Brick” fue disefiado
por un equipo de estudiantes del
Instituto Tecnolégico de Massachu-
setts (MIT, seglin sus siglas eninglés),
y se lo presenta como el ”ladrillo
del futuro”.

Durante su fabricacion, se endurece
a temperatura ambiente gracias a
un proceso quimico que desenca-
denan sus propios componentes.

Asi, al no requerir de coccién para su
fabricacién, las emisiones de gases
nocivos para el medio ambiente se
reducen de manera drastica.

Y es que, aunque el ladrillo es un ele-
mento natural elaborado a partir de
adobe, fabricarlo consume elevadas
cantidades de carbény diésel, pues
para el proceso de coccién se utilizan
hornos que alcanzan temperaturas

de mas de 1.000 grados Celsius.

Este invento, pues, podria ser una
solucion al problema de la conta-
minacion.

Con los altos niveles de contami-
nacion vigentes en los paises su-
perpoblados, como Indiay China,
a consecuencia de las emisiones
resultantes de la actividad de la
industria del ladrillo en el pais, se
motivé la iniciativa de este grupo
de investigadores.

La puesta en marcha de la fabrica-
cién de este ladrillo negro forma par-
te de un proyecto mas amplio para
desarrollar a bajo coste viviendas
en barrios pobres, ubicados en el
centro urbano de la India, pero con
los beneficios afiadidos de emplear
para su construccion un ladrillo que
necesita cantidades muy reducidas
de energia y de recursos naturales
para su fabricacién.

Y es que las elevadas emisiones de
gases de efecto invernadero y de
barro, con motivo de las demandas
de energia masivas de los hornos,
han desembocado en el progresivo
y acelerado agotamiento de la tierra
vegetal y en unas consecuencias
nefastas para el medio ambiente.

Con la creacién de este innovador

ladrillo negro, el grupo de investi-
gadores que lo desarrollé quiso dar
una solucidn a esta grave situacion.
Pero aqui no acaba su proyecto,
pues ademas han puesto fin a otro
problema que aparentemente no
guarda relacion alguna con el “Blac
Brick”: las enormes cantidades de
cenizas de residuos generadas por
las fabricas de papel.

Cada dia en el pais de origen (In-
dia) cerca de 800 empresas llegan
a producir hasta 80.000 toneladas
de residuos de cenizas, al quemar
materias primas baratas para ge-
nerar energia.

Gran parte de esta ceniza es inuti-
lizable y se envia a los vertederos,
donde contaminany ocupan valio-
sas tierras de cultivo.

Si el “Blac Brick”, que se esta proban-
do actualmente en asociacion con
una fabrica de papel en Muzaffarna-
gar, una ciudad situada al noreste
de Nueva Delhi,demuestra su dura-
bilidad y se lleva adelante su uso de
manera extensiva, no sélo se pondra
fin al problema de la contamina-
cién que asola a ese pais, sino que
supondra una alternativa al ladrillo
tradicional y se postulara posible-
mente como el ladrillo del futuro,

dados sus constatables beneficios. m
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