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/ Editorial

Logros y dudas para
cerrar un afio dificil

Ya despejadas las dudas politicas
sobre la principal cipula del nuevo
gobierno de Uruguay, restan adn
por develar las incognitas de los
titulares de los 19 gobiernos de-
partamentales, lo que ocurrird en
la primera mitad de 2020, lo que
completara el escenario institu-
cional que le tocara en suerte al
pais para los proximos cinco afos.

La otraincertidumbre importante
adespejar, es la suerte que corran
las finanzas del nuevo gobierno de
Argentina, ya que histéricamente
la salud del vecino ha sido impor-
tante para la salud de casa.

Por ahora no tenemos indicadores
concretos que impacten sobre el
negocio, pero dos datos permiti-
rian augurar algunos indicios.

Uno es que el presidente electo
afirmd, en una de muchas decla-
raciones, que el dolar en Uruguay
acompasara el precio de las mone-
das delaregion, lo que es unindi-
cador directo de como impactaran
algunos precios relativos.

Laotra, es el dato del Banco Central
del Uruguay (BCU), sobre el repun-
te de dep6sitos de no residentes
en el sistema bancario nacional, lo
que ha sido interpretado como el
“efecto Fernandez”, en referencia
al nombre del nuevo mandatario
argentino, pero habra que ver si
eso esuna golondrina de verano o
una tendencia, porque de seguro lo
gue comienza como una migracion

de depésitos, puede terminar en
inversion en ladrillos en el pais.

De cualquier manera, en el hori-
zonte del nuevo gobierno, ya se
avizoran algunas medidas que
podrian etimular al sector.

Lo cierto es que 2020 es un afio bisa-
gra en muchos sentidos, que exigira
lucidez de los operadores inmobilia-
rios para posicionar al sector.

Lo fue 2019, en buena media, con
metas gremiales cumplidas a cabali-
dady con unsentido de largo plazo.

Porque a pesar de los nubarrones
gue muchas veces oscurecieron el
horizonte, logramos objetivos im-
portantesy de alto valor estratégico.

Este afo, como hace mucho se hace,
la CIU estuvo presente distintas
areas delinterior, asociando su labor
con la de las gremiales hermanas
departamentales asociadas.

Hubo incontables reuniones con par-
lamentarios para patrocinar, una vez
mas, la reclamada Ley del Operador
Inmobiliario, de larga demanda.

En un tiempo de incertidumbres
respecto a las nuevas modalida-
des de trabajo en un negocio tan
vivo como es el inmobiliario, este
ano la CIU fue la anfitriona de un
encuentro latinoamericano que
dejara siembra por muchos afios.

Otro logro importante, en un es-

Wilder Ananikian
Presidente de la Cémara
Inmobiliaria Uruguaya

cenario donde los logros a veces
tienen pasos lentos, ha sido el
lanzamiento de la plataforma “Mi
Lugar”, de uso exclusivo para los
socios de CIU, que es una auténtica
ventana al futuro.

No se avanz6 todo lo que hubiera
sido necesario, pero se marcaron
hitos para el camino.

Asi que comienza un nuevo ciclo,
que debera ser una oportunidad
en medio del panorama de las in-
certidumbres.

Todo indica que el “estado del
Alma” del pais, como alguna vez
lo dijo el ex presidente Jorge Bat-
lle para hablar sobre el estado de
animo de la nacién en un cierto
tema, estd en el cenit y es posible
que las cosas salgan mejor de lo
que todos esperan.

Esa es nuestra esperanza, y esta-
Mos seguros que asi sera.
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Las primeras

[ presidente electo Luis
Lacalle Pou dio unas pri-
meras pistas destinadas
al sector inmobiliario en
una actividad realizada en Punta
del Este, organizada por la Asocia-
cién de Promotores Privados de la
Construccién del Uruguaya (App-
cu), a la que asistieron los princi-
pales referentes de la actividad..

La noticia que cobré mayor des-
taque en los mediosy en las redes
fue lade que se procurara atraer a
ciudadanos extranjeros para que
inviertan y vivan en Uruguay, con
medidas que faciliten sus condi-
ciones de acceso a lavivienday de
radicacién en el territorio nacional.

También hubo otras definiciones
de relevancia para el sectorinmo-
biliario.

Sefial6 que laidea que maneja no
es Unicamente facilitar las con-
diciones de llegada y radicacion
a quiénes deben abandonar sus
paises de origen por razones eco-
ndémicas, sociales, o politicas, sino
también alentar a los que estén

interesados en invertir en el sector
inmobiliario nacional.

Entre otros tépicos abordados
exhumo su idea plasmada con
anterioridad en la consigna de
“Asentamientos Cero”, mediante
el reforzamiento de mecanismos
de acceso a viviendas dignas y
trato el problema que subsiste del
déficit habitacional en determina-
das franjas poblacionales del pais.

El mandatario electo estim6 que
deben reformarse los mecanis-
mos de acceso a lavivienda en el
aspecto normativo y financiero.

Entre los aspectos considerados
estuvo la derogacionenlalLeyde
Urgente Consideracién, de los de-
cretos de 2014y 2017 de Vivienda
Promovida.

Indicé que en su gestién manten-
dra reglas de juego claras para los
inversores, y afadi6 que las familias
que elijan a Uruguay por destino,
podran hacerlo con certidumbres.

En tal sentido, propuso flexibilizar
las condiciones de residencia legal

seniales

y fiscal de los inmigrantes, y se
comprometié a buscar esas condi-
ciones en concordancia con todos
los partidos politicos del pais.

Prometié modificar las normas del
Banco Central del Uruguay (BCU)
vinculadas al flujo de capitales,
flexilibilizando las normas que
dificultan el ingreso de capita-
les, y agregd que en el paquete
de soluciones por el que trabaja
un punto fuerte sera el de acceso
a lavivienda.

Sefial6 que procurard impulsar un
sistema de garantias para alquile-
res con menores requisitos, que le
permita poder alquilar a jovenesy
familias que hoy notienen acceso a
los sistemas de garantia, entre otros
tépicos, para dinamizar al sector.

En el encuentro, estuvieron pre-
sentes todas las camaras empre-
sariales afines al sector, entre las
que estuvo la Camara Inmobiliaria
Uruguaya, cuyo presidente, Wilder
Ananikian aseveré que con estas
formulaciones, “en dos dias el
animo de los inversores cambid.




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 soluciéon 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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El nuevo idioma del
negocio inmobiliario

Casi al llegar al primer cuarto del siglo XXI, las novisimas

tecnologias estan instalando un nuevo lenguaje en el

negocio inmobiliario. Los conceptos de moda son Domoética,

Inmdtica, Inteligencia Artificial (IA) y Big Data, entre

otros de un nutrido vademécum, y en el marco de una

nueva disciplina urbanistica que habla de una ciudad y

una vivienda sustentada en la Internet de las Cosas (IoT),

inmersa en un metabolismo urbano inteligente, gestionada

por controles a distancia, en medio de un didlogo entre

sensores y hasta basada en la previsibilidad meteorolégica.

a palabrainmobiliaria pro-

viene deraices latinas “in”,

“movere” y “bilis”, que

desde el punto de vista
etimolégico quiere decir “impo-
sibilidad de mover”, literalmente
hablando, y en el diccionario de
la Real Academia Espaiiola (RAE)
se la define como lo “relativo a la
industria de bienes raices”, término
éste Ultimo que reafirma laidea de
inmobilidad.

Anténimo de lo “mueble”, que por

etimologia refiere a lo que se mue-
ve, la voz “inmobiliario/a” tiene
dos definiciones: una, como adje-
tivo, y refiere a lo “perteneciente
o relativo a las cosas inmuebles”,
y dos, como nombre femenino, y
habla de “la empresa o sociedad
que se dedica a construir, arrendar,
vender y administrar viviendas”.

Pero debido a la actual edad tecno-
l6gica del mundo -lo que algunos
llaman “Revolucion de las Ma-
quinas” y otros lisa y llanamente

“Cuarta Revolucion Industrial”-
ese concepto pleno de solidez e
inmovilidad abarcado dentro del
término, esta dando lugar a una
nocidon mas virtual, sutil e inma-
terial del universo inmobiliario.

Uno de los nuevos conceptos que
puso de moda este revulsivo disefio
delarealidad, fue el de la Domotica.

Se llama de esa manera al arsenal
de sistemas capaces de automatizar
una vivienda o edificacion de cual-




quier tipo, permitiendo el uso de
servicios de gestion energética, se-
guridad, bienestary comunicacion,
segun indica la Wikipedia que, como
se sabe, es el sucesor contempora-
neo de la Enciclopedia Britanica.

Por afadidura, tales prestaciones
pueden gestionarse por redes de
comunicacion, cableadas oinaldm-
bricas, y cuyo control goza de cierta
ubicuidad -o sea, se puede realizar
desde todas partes-, ya desde den-
tro, ya desde fuera del hogar.

En otras palabras, se trata de re-
cintos cerrados a los que se integra
tecnologia para su control.

Casas con ventanas que se abren
o cierran, de acuerdo a lamayoro
menor eficiencia del flujo de luz so-
lar, temperatura ambiental que se
controla desde lejos con el celular
o desde sensores que “conversan”
con sensores en la casa, desde el
auto que llega al domiciilo, cafete-
ras que se encienden o se apagan
a varias cuadras de distancia del

hogar con solo indicar que se esta
llegando a la vivienda, luces eléc-
tricas que se ponen en accién en
funcién de los sensores hogarefios,
éstay otras funciones definenala
Dombética.

Muchas de estas prestaciones es-
tan a disposicién en Uruguay.

En la Expo Prado de hace dos afios,
en el stand de Antel se arm6 una
muestra de los programas de ges-
tion que el organismo podria brin-




daralos usuarios que los contrate,
con subsidios interesantes desti-
nados a promover su instalaciéon
en el hogar.

Otro de los conceptos que llegan
de la mano de la gestion digital de
las viviendas, es el de Inmética,
nocion similar a la Domética pero
aplicada a los edificios.

Bajo el concepto de Inmética, se
define la automatizacién integral
deinmuebles con alta tecnologia.

La centralizacion de los datos del
edificio o complejo posibilita su-
pervisar y controlar confortable-
mente desde una PC, los estados
de funcionamiento o alarmas de
los sistemas que componen la ins-
talacién, asi como los principales
parametros de medida.

Permite reducciones en los costos
de energiay operacion, ademas de
mejoras en el confort y seguridad
de los usuarios, util para los admi-
nistradores de edificios y practico

para el personal de mantenimien-
to, ya que la informacién cosecha-
da permitira un decantado estudio
para deducir el surgimiento de ten-
denciasy prevenir la eventualidad
de desperdicios o desperfectos.

La Inmética ofrece la posibilidad
de monitorear el funcionamiento
general del edificio, la marcha de
los ascensores, el balance ener-
gético, el riego, la climatizacion e
iluminacion de las areas comunes,
la sensorizacion de variables ana-
l6gicas como temperatura y hume-
dad, el control y alertas en funcién
de parametros determinados, el
sistema de accesos, sistemas de
deteccion de incendios, y otras
varias funciones.

De igual modo, permite un mayor
control de accesos y seguimiento
continuo de las personas que ingre-
saron al edificio, lo que es de suma
utilidad no solo en la seguridad de
edificios residenciales, sino en edi-
ficios de alto transito o de oficinas,
hospitales, hoteles, centros comer-

ciales, centros de procesamiento
de datos, o barrios cerrados, por
apenas citar algunos ejemplos.

En tal sentido, Montevideo y Punta
del Este ya cuentan con edificios
con Inmética instalada.

Calibrar la venta

En el reciente Congreso Inmobiliario
Latinoamericano (CILA), celebrado a
mediados de 2019, en Montevideo,
el espariol Pepe Gutiérrez centré su
exposicion como mega-administra-
dor de edificios, en su experiencia
con unidades edilicias en paises
petroleros del Medio Oriente.

En su disertacion explicé como era
posible conocer datos que exceden
lo puramente inmobiliario, como el
estado del clima “parairono ala
piscina del complejo en el que se
vive” si esta fresco o hay probabili-
dades de lluvia.

Y en ese punto, Gutiérrez hablé de

la Big Data, otro de los mantras p
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sagrados dentro de esta emergente
cultura tecnolégica que termina
por empapar a lo inmobiliario.

La Big Data son “activos de infor-
macién de gran volumen, alta velo-
cidad y/o gran variedad que exigen
formas rentables e innovadoras de
procesamiento de informacién que
permiten una mejor comprension,
toma de decisiones y automati-

fio que los que puede procesar un
Unico procesador, tan voluminosos
que el software de procesamiento
convencional de datos sencilla-
mente no puede gestionarlos, que
sealmacenaen “la nube” y son uti-
lizados para abordar nuevos desa-
fios empresariales que hasta ahora
eran imposible de solucionar.

Sobre este concepto es que reposa

Se definen como Ciudades Inteligentes al area

urbana que mediante sensores electronicos de

Internet de las cosas (IoT), que recopilan datos

y permite con ellos administrar de manera

eficiente activos, recursos y servicios.

zacioén de procesos”, en la ya cla-
sica definicion (2001) de Gartner,
empresa global de investigaciony
asesoramiento en la arquitectura
de estrategias centrada en datos.

La Big Data esta formada por un
conjunto de datos de mayor tama-

la doctrina del nuevo urbanismo.
Ciudades inteligentes

La ultima generacion del urba-
nismo aterriza en la pista de las
llamadas Smart Cities, o -en cas-
tellano- Ciudades Inteligentes,

marco dentro del cual se inscriben
innovadores conceptos como el de
Domética e Inmética.

Se definen como Ciudades Inteli-
gentes al area urbana que median-
te sensores electronicos de Internet
de las cosas (loT), que recopilan
datosy permite con ellos adminis-
trar de manera eficiente activos,
recursos y servicios.

El funcionamiento de la ciudad
esta monitoreado por una especie
de gran “tablero automatico de
control urbano”, bajo el cual se
mensurany controlan sistemas de
trafico y transporte, centrales eléc-
tricas, servicios publicos, redes de
suministro de agua, gestion de
residuos, deteccion de delitos, sis-
temas de informacion, escuelas,
bibliotecas, hospitales y cualquier
otro servicio comunitario.

El concepto de Ciudad Inteligente
nacié en Espafiay luego fue adop-
tado por Estados Unidos bajo la
denominacién de Smart Cities.

El modelo se vale de dispositivos
integrados en red por tecnologias
de la informacién y la comunica-
cion (TIC), que reciben informacién
de sensores conectados a lared de
Internet de las Cosas (loT).

Las TIC se utilizan para optimizar
la calidad de las prestaciones, el
rendimiento y la interactividad de
los servicios urbanos, reducir los
costos y el consumo de recursos,
y aumentar el contacto entre los
ciudadanos y la gestion guber-
nativa.

Algunos tedricos identificaron ocho
aspectos claves que definen una
ciudad inteligente: gobernanza
inteligente, energia inteligente,
construccion inteligente, movili-
dad inteligente, infraestructura
inteligente, tecnologia inteligen-
te, atencién médica inteligente y
ciudadano inteligente.

Este es el munu que esta en marcha.



Predictibilidad

A comienzos del siglo XXI se hizo
evidente que el publico y las redes
estaban creando ingentes cantida-
des de datos provenientes de muy
diversas fuentes.

Tal cosa sucedia con redes como
Facebook, servicios como YouTube,
y otras plataformas on line utiliza-
das por el publico.

En 2005 se desarrollé Hadoop, un
marco de cédigo abierto creado
para almacenary analizar grandes
conjuntos de datos.

Conocido por su marca Apache
Hadoop, éste se definié como un
framework de software que sopor-
ta varias aplicaciones y permite
trabajar con miles de nodos y pe-
tabytes (PT).

Para que se entienda la potencia de
la que se habla, 1.000 megabytes
(MB) equivalen a 1 gigabyte (GB);
1.000 gigabytes equivalen a 1 te-
rabyte (TB); y 1.000 terabytes equi-
valen a 1 petabyte (PT). !

Para su desarrollo, Hadoop se inspi-
r6 en los documentos Google para
MapReduce y Google File System.

Afos después surgio Apache Spark
(2014), un motor de analisis unifica-
do para el procesamiento de datos
a gran escala, que seria unas 100
veces mas eficiente que el Hadoop.

Estas herramientas permitieron que
lainformacién manejada por la Big
Data fuera cada vez mas facil de usar
y barato de almacenar.

A la produccién humana de da-
tos ahora se sumaron los insumos
informativos aportados por la In-
ternet de las Cosas (loT), con la
gue se obtiene informacion sobre
patrones de uso de los clientes,
el rendimiento de los productos
conectados a Internety del apren-
dizaje automatico entre objetos.

La Big Data permitio lograr res-
puestas mas completas, ya que
se dispuso de mayor cantidad de
informacion, lo que implicé una
mayor fiabilidad de los datos y un
enfoque completamente distinto del
abordaje de los problemas.

Dos casos corporativos de referen-
cia fueron los de empresas como
Netflix y Procter & Gamble (P&G),
las que usaron Big Data para prever

la demanda de los clientes.

Ambas construyeron modelos pre-
dictivos para sus nuevos productos
y servicios, clasificando atributos
clave de sus productos anteriores
y actuales,y modelando la relacién
entre dichos atributos y el éxito co-
mercial de las ofertas.

En el caso de P&G, se llegaron a uti-
lizar datos y analisis de diferentes
grupos de interés, redes sociales,
mercados de prueba y avances de
salida en tiendas, para planificar,
produciry lanzar nuevos productos.
Elanalisis de los factores predictivos
permitié revalorizar la experiencia
del cliente, al recopilary evaluar los
datos de redes sociales, visitas a
paginas web, registros de llamadas
y otras fuentes.

La Big Data permiti6 analizary eva-
luar la produccion, la opinion de los
clientes, las devoluciones, y mejorar
latoma de decisiones en funcion de
la demanda del mercado.

Con estas variables sobre la mesa,
sera mas facil hacer del mercado,
por definicion impredecible, un
factor mas predecible.

1 Paracompletar la tabla de medidas, 1.000 petabytes equivalen a 1 exabyte (EB) y 1.000 exabytes (EB) equivalen a 1 zettabyte (ZB), que es 1.000 millones
de terabytes (TB). Para dimensionar esta cifra, se estima que el peso aproximado de todo el internet en 2015 fue de 8 zettabytes y para 2018 habria
superado los 10 zettabytes. Estas unidades son mdltiplos del byte, que es una unidad de informacion digital y consta de ocho bits. El byte es el nimero
de bits utilizados para codificar un solo caracter de texto en una computadora, y por esta razén es que se la considera como la unidad de memoria
direccionable mas pequefia en muchas arquitecturas de computadora.
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La valoracién inmobiliaria

comenz6 a migrar al Blockchain

a tecnologia blockchain

esta abriéndose camino

en el proceso de valora-

cién inmobiliaria, lo que
estd simplificando y acelerando
la actividad inversora.

Aunque aun se encuentran en fase
de desarrollo, las herramientas de
blockchain tienen el potencial de
aportar claridad a las decisiones
de inversion.

Eso es especialmente valido cuan-
do se combinan con otras tecnolo-
gias, como lainteligencia artificial
y el aprendizaje automatico.

Al vincular grupos de datos de di-

ferentes fuentes (principalmente
documentos y otros formatos de
informacion) con los activos inmo-
biliarios, la tecnologia blockchain
ofrece a los inversores una vision
mas transparente sobre un activo
utilizando el formato digital.

Estas herramientas pueden ahorrar
tiempo a los inversores durante el
proceso de valoracién “alincorpo-
rar sencillezy seguridad”, sostuvo
el director de Tecnologia de JLL
para el surde Europa, Isaac Pernas.

Una de las areas del inmobiliario
en la que se ha utilizado esta tec-
nologia es la de valoraciones. En
2018 esta practica se aplicé por

primera vez para realizar tasacio-
nes inmobiliarias.

“Se trata de crear un contexto en
el que la informacién sobre un
inmueble pueda recopilarse de
formafiable, seguro einalterable.
En el mismo tiempo, la exactitud
de lavaloracién puede verificarse
de forma rapida y sencilla desde
cualquier dispositivo conectado”,
afiadi6 Pernas.

La autenticacion de datos se lle-
vb a cabo de forma automatica
en cadenas de bloques (de ahi su
nombre, blockchain).

Con tal arquitectura, ninguna de
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Se trata de crear
un contexto en el
que la informacién
sobre un inmueble
pueda recopilarse
de forma

fiable, seguro e
inalterable. En el
mismo tiempo,

la exactitud de la

valoracion puede
verificarse de
forma rapiday
sencilla desde
cualquier
dispositivo
conectado

))

Isaac Pernas
Director de Tecnologia de JLL

las partesinvolucradas en la opera-
cion tiene posibilidad de manipular
los datos.

Este tratamiento de los datos cla-
ro y objetivo puede “transmitir
seguridad y confianza”. Ademas,
“permite que las bases de datos
se consideren un elemento fiable
einnovador para el negocio de las
valoraciones”, comento Pernas.

“La tecnologia blockchain no afec-
ta a los estandares de valoracion,
pero puede influir en la forma de
cotejar los distintos datos”, afiadio.

La demanda de valoraciones por

inversores particulares que solici-
tan una hipoteca, estd aumentan-
do en todo el mundo.

Se trata de un ambito en el que
blockchain previsiblemente sera
de gran ayuda.

Esta tecnologia permite a las enti-
dades bancarias acreedoras com-
probarinmediatamente la exacti-
tud de los informes, a diferencia de
los procesos manuales actuales.

Es una premisa que esta benefi-
ciando tanto a los compradores
de viviendas como a los bancos.

“Cuando los préstamos o los acti-
vos se transfieren a los inversores,
se dispone de unavision mas clara
sobre el activo en cuestién”, prosi-
guié Pernas.

“Los datos por si mismos no cuen-
tan con laintegridad y la trazabili-
dad que puede ofrecer la tecnolo-
gia blockchain”.

Sin embargo, esta tecnologia esta
lejos todavia de ser la norma, al
menos por ahora. La fiabilidad de
los datos es solo uno de los grandes
retos que debe superar.

Los procesos de valoracion requie-
ren datos fiables por parte de los
vendedores, el registro catastral,
los registros de propiedades y los
inversores.

La clave para usar la tecnologia
blockchain de forma satisfactoria
en las valoraciones inmobiliarias,
es la cooperacién entre todos los
actores implicados.

La ventaja principal de esta tecno-
logia es la conexién de las partes,
segln Stanislav Kreuzer, analista
sénior en JLL.

“Puede conectar a las distintas
partes implicadas y brinda un
registro digital compartido y
pruebas de manipulaciones o un

informe diario de operaciones. Es
algo que puede resultar especial-
mente interesante para el sector
inmobiliario”.

“La informacion requerida -como
los registros de propiedad- debe
estar disponible en formato digi-
tal”, asever6 Kreuzer.

“El éxito de la tecnologia block-
chain depende en gran medida de
la envergaduray laamplitud de la
colaboracion y el intercambio de
datos. Los marcos legales actuales
deberan actualizarse para brindar
apoyo al uso de esta tecnologiaen
el sector inmobiliario”.

De cara a que puedan materializar-
se estas mejoras, los organismos
publicos, que se muestran algo re-
ticentes, tendran que modificar
SUS procesos.

Tras dos afios de prueba, Suecia
ha hecho exactamente eso con
Lantmateriet, su autoridad de
cartografia y registro de suelos.

Asi, ha probado el uso de la tec-
nologia blockchain en el ambito
de las ventas de inmuebles resi-
denciales.

“La mayor participacion de los or-
ganismos publicos, al igual que en
Suecia, generaria mas valor en el
uso de blockchain”, anadio Kreuzer.

Todas las partes, tanto de la esfera
publica como de la privada, deben
acogerse a esta tecnologia.

Estas deben “aceptar estaforma de
monitorizar la informacién como
avance positivo en la actividad de
valoracidon”, sentencio6 Pernas.

El sector inmobiliario vigilara de
cerca el ejemplo de Suecia -que
ya completo su primera operacién
inmobiliaria con blockchain- en
esta época previa a la verdadera

revolucion de monedas virtuales. m
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Una mirada
argentina a Urugua




blemente de Latinoamérica.

Hoy dia cuenta con visitante de
todas partes que encuentran en
las playas de José Ignacio, por
ejemplo, su “lugar en el mundo”.

Lo cierto es que las consultas de
los argentinos a las inmobiliarias
de Uruguay en los Gltimos meses
han crecido mucho de lamano de
los cambios de gobierno en ambas
margenes del Rio de la Plata.

Vale la pena recordar que en Uru-
guay, adiferencia de Argentina, hay
hipotecas, y eso tonifica el mercado.

Pero lamentablemente no son ap-
tas para extranjeros.

Las rentas, sobre todo en Monte-
video, son sustancialmente mas
elevadas que en Buenos Aires.

No tanto por razones del mercado
local, sino porque en nuestro pais,
con la devaluacion han quedado
muy bajasy en pesos.

Quien invierta en Uruguay para
alquilar lograra rendimientos que
duplicaran los que se obtienen
en nuestro medio, y en moneda
extranjera.

Esinteresante sefialar,ademas, que
el nuevo gobierno uruguayo ha re-
cibido una serie de pedidos de los
developers locales para que corrija
la mencionada ley de vivienda pro-
movida, para hacerla mas atractiva,
y esperan ansiosos suimplementa-
cion, dado que los requerimientos
fueron muy bien recibidos.

Hay muy buenos productos y pro-
yectos que vale la pena evaluar,
aunque cabe tener en considera-
cién la cuestion cambiaria: Uruguay
ha quedado mucho mas caro que
Argentina, y también que Brasil.

Ello se ve en los gastos de la vida

cotidiana y también en los costos
de construccion, mucho mas ele-
vados que en nuestro medio.

Se habla de una devaluacién pro-
gresiva mas importante que la
que ya han tenido. Nadie puede
pronosticar el “quantum”.

Algunos economistas locales
sostienen que Uruguay, en la
actualidad, ya tiene una econo-
mia desenganchada de la de sus
paises vecinos mas grandes, y en
consecuencia podra controlar la
cuestion del dolar.

Visto desde nuestra 6ptica, donde
al respecto estamos muy sensibi-
lizados y acostumbrados a estar
prevenidos en este sentido, sabe-
mos que es mejor invertir nuestros
ahorros en moneda dura después
de las devaluaciones para aprove-
char costos abaratados.

Consecuentemente, quien hoy
considere entrar en un pozo en
Uruguay, es muy posible que a
futuro se vea beneficiado por esta
variable.

Al respecto cabe recordar que la
manera de computar los metros
vendibles “sobre planos” es di-
ferente de como lo hacemos en
nuestro pais, de modo que al cal-
cular el valor por metro cuadrado
y compararlo con Buenos Aires,
siempre hay que homogeneizar
los criterios.

Lo bueno de Uruguay es que tienen
un universo de empresas desarrolla-
doras einmobiliarias muy serias, con
trayectoriay prestigio, muy profesio-
nalesy a suvez muy acostumbradas
a trabajar con argentinos.

Incluso el nuevo presidente Lacalle
ha anunciado que quiere incentivar
la migracién de argentinos al Uru-
guay, facilitindonos las inversiones
y los tramites migratorios.

Damian Tabaknan
Presidente de la
Cdmara Empresaria
de Desarrolladores
Urbanos (Cedu),
que agrupa a

los prinicipales
desarrolladores
inmobiliarios de
Argentina.
Fundadory primer
presidente de la
AsociacionArgentina
de Profesores y
Consultores de Real
Estate (APPI).

Autor de seis libros
sobre negocios
inmobiliarios
(editorial BRE y
editorial CP67).
Director de los
postgrados de

Real Estate de la
Universidad de
Buenos Aires y de

la Universidad
Torcuato Di Tella.
Rector en Real
Estate.

Director
independiente de
empresas publicas
con cotizacion
bursdtil en Buenos
Aires y en Wall
Street.

Director académico
de Expo Real Estate,
el evento mds
importante del
sector.
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Bancos uruguayos buscan
captar capitales argentinos

La incierta situacion argentina,
mas los recaudos adoptados por
las nuevas autoridades economi-
cas de ese pais para gestionar la
crecienteiliquidez de la economia
vecina, ha provocado uninmedia-
to arco-reflejo entre los operado-
res financieros uruguayos.

Asesores financiero ya hacer circu-
lar por e-maily por via de la mensa-
jeriade whatsapp, indicaciones de
como pueden lograr los extranjeros
su residencia legal en Uruguay.

Ciertamente que los informes ha-
blan de modo inespecifico sobre
lo que deben hacer “los extranje-
ros” para obtener documentacién
uruguaya -ya residencia temporal,
permanente, legal o fiscal- o como
deben hacer los residentes para
lograr abrir cuentas bancariasen el
pais, explicando los criterios aptos
para lograr la radicacién en el pais
de personasjuridicas y entidades,
asi como las exigencias para la
apertura de cuentas bancarias en
instituciones financieras locales.

En algunos casos, como es el del

Scotianbank, lainformacion lan-
zada al ruedo incluye datos de las
ventajas y requerimientos para
la apertura de cuentas para no
residentes, y en paralelo, la infor-
macion llega acompafada de una
fuerte campafia para la colocacién
de préstamos inmobiliarios.

En el caso de las cuentas para no
residentes, tanto los costos de
apertura para los clientes normales
y preminun es de USS 50, el costo
fijo mensual para los primeros es
de USS$ 40y para los segundos de
USS 20, y las tarjetas de débito cla-
sica (roja) y preferencial (negra) no
tienen cargo alguno para ninguno
de los dos tipos de clientes.

En cuanto a los promedios mini-
mos mensuales exigidos para la
apertura de cajas de ahorro, tanto
en pesos como en dolares, éstas
no tendran promedio exigido.

Sin embargo, las diferencias mas
relevantes seran para los casos de
cuentas en délares, cuyo prome-
dio exigido sera de US$ 10.000, en
el caso de los clientes normales,

y US$ 100.000 para los clientes
considerados e la categoria pre-
miun, con recargos de US$ 50 en
ambos casos en la eventualidad
de que posean bajos promedios.

En cuanto a los depésitos a plazo
fijo exigidos, sera de US$ 40.000
para los clientes normales y sin
condicionamiento alguno para
que sean clientes premiun, en am-
bos casos renovables cada 60 dias
de modo automartico mientras
dure la vigencia de la cuenta.

En cuanto a los créditos inmobi-
liarios ofrecidos por la institucién,
losingresos minimos exigidos de
los clientes seran de $ 30.000 liqui-
dos, con un promedio de edad de
entre 18 y 70 afos al finalizar la
prestacion, y con una antigliedad
laboral de dos afios.

En cuanto a los créditos para la
construccion de vivienda personal
(inmobiliarios), se podra obtener
financiamiento de hasta 70% de
la obra, en la construccion de la
primera vivienda y de 50% para
segunda opcion.

Otra disposiciénimportante es que
el solicitante tiene que ser duefio
delterreno de la construccién, tanto
zonas urbanas o en urbanizaciones.

Elvalor minimo del terreno en ga-
rantia debe ser de US$ 25.000 o
mas, el proyecto minimo debe ser
de unainversion minima de US$
100.000 y el importe minimo del
préstamos debe ser de US$ 30.000.
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Operativa para presentar
documentacién en Bs As para
apertura de cuenta en Brou de

Uruguay




Requisitos validos para:

1- Aceptacion como nuevo
Cliente.

2- Actualizacién de Clientes ya
operativos.

3- Apertura de Cuentas.

En todos los casos, debe cumplir
con los siguientes requisitos:

Documentos de identidad.

-Presentar dos documentos validos
y vigentes que tengan fotografia;
por ejemplo, DNI, Pasaporte, Li-
breta de conducir, etc.

-En caso de estado civil CASADO/
CONCUBINO, presentar fotocopia
de documento de identidad del
cdnyuge/pareja.

-Para clientes que ACTUALIZAN in-
formaciény cambiaron nimero de
pasaporte, deben exhibir pasapor-
te nuevo y pasaporte anterior u
otro documento que esté vigente
y haya sido presentado al darse de
alta en el Banco.

Comprobante de domicilio.

-Factura o recibo a sunombre, en el
cual conste el domicilioy correspon-
daalmesen curso o del ultimo mes.
Puede corresponder a un servicio,
por ejemplo, luz, teléfono, agua,
gas, medicina prepaga, o estado
de cuenta de tarjetas de crédito.

-Comprobante de ingresos o docu-
mento de respaldo de la actividad
econoémica o profesion desarro-
lladay del volumen de ingresos.

-Empleadosy jubilados, Gltimo re-
cibo de haberes (del mesinmedia-

tamente anterior a la presentacién).

-Si es trabajador independiente,

titular de empresa unipersonal,
monotributista responsable ins-
cripto o profesional, presentar cer-
tificacién de ingresos promedio
mensual de los Ultimos 12 meses.

De la certificacién, debe surgir
que los ingresos corresponden a
la persona fisicay no alaempre-
sa, es decir INGRESOS TOTALES
- EGRESOS = INGRESOS PRESO-
NALES. Tener presente que a los
ingresos de la empresa se le deben
deducir gastos, impuestos etc.,
para obtener los ingresos reales
deltitular. Este certificado debera
ser confeccionado por Contador
Publico o Escribano Publico ins-
cripto, debiendo especificar el ru-
bro de actividad del declarantey
dejando constancia que el mis-
mo es para ser presentado ante
el Banco de la Republica Oriental
del Uruguay. *

-Si susingresos provienen de uti-
lidades generadas por ser accio-
nista o integrante de otro tipo de
empresa, debera presentar certi-
ficado en iguales condiciones al
anterior, estableciendo por qué
motivo fueron generados estos
ingresos, por ejemplo, distribu-
cién de utilidades de la empresa,
etc, detallando rubro de actividad
e informacién para su correcta
identificacion. *

-En caso de Contratos trabajo: si
su redaccioén esta en otro idioma
distinto al espafiol, corresponde
presentar traduccién realizada por
Traductor Publico.

-Contratos de alquiler, arren-
damiento, venta de inmuebles:
copia certificada por Escribano
Publico. *

-Herencias: certificado de autos
sucesorios debidamente legaliza-
do por el profesional interviniente,
Escribano Publico/Abogado. *

-Despidos ojuicios laborales. Cons-
tancia del acuerdo u oficio legal,
mediante copia del original y ul-
tima liquidacién abonada por el
empleador, debidamente legaliza-
do por el profesional interviniente,
Escribano Publico/Abogado. *

* Todos los documentos antes des-
critos, en caso de ser confeccionados
por profesional extranjero, deberdn
serintervenidos (legalizado, aposti-
llado) por el Colegio correspondiente
a cada uno de ellos, para dotarlos
de validez, por haber sido emitidos
en el exterior del pais. Este requisito
rige para Contadores, Escribanos,
Abogados y cualquier otro profesio-
nal que intervenga. En caso de estar
redactados en idioma distinto al es-
panol, deberdn ser traducidos por
Traductor Publico. Posteriormente
el documento traducido deberd ser
intervenido (legalizado, apostilla-
do) por el Colegio de Traductores
correspondientes.

-Ahorros Anteriores, en todos los
casos, presentar documentacion
que compruebe el ORIGEN ECONO-
MICO de los fondos (como fueron
generados).

Domicilio Fiscal.

-Declarar direcciéon y nimero de
identificacion fiscal (en Argentina
CUIT o CUIL segln corresponda).

Tramite.

-Opciodn 1: Se realiza personal-
mente en cualquiera de nuestras
Sucursales en Uruguay, donde de-
bera presentar los recaudos antes
detallados para su evaluacién. La
mera presentacion de los mismos,
no confirma la aceptacién como
cliente, esta gestion puede demo-
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rar hasta 72 hs habiles.

Una vez confirmada el alta de clien-
tey apertura de la cuenta, debera
presentarse en la Sucursal donde
inicio tramite.

-Opcidn 2: Puede presentar la
documentacion detallada en la
Sucursal Buenos Aires, sita en Es-
meralda 111 esq. Bartolomé Mitre,
lacual se serd evaluadayenviadaa
la Sucursal de Uruguay que indique
el cliente. La Sucursal de Uruguay
se contactara con el cliente para
fijar fechay hora para firmarel alta
declientey apertura de la cuenta.
Para comenzar la gestion en la Suc.
de Buenos Aires, debe solicitar tur-
no a: buenos.aires@brou.com.ar
y tiene un costo de USS 20 + IVA
(abona en pesos argentinos).

Completar y firmar el siguiente
formulario

-Solicitud de vinculacion comercial
PF. Puede ser descargado desde
www.brou.com.uy

IMPORTANTE:

No se podra canalizar actividad
comercial de una Empresa (Mo-
notributista, Unipersonales, etc),
a través de cuentas personales.
Para registrarse como empresa,
la misma debera estarinscriptaen
Uruguay con el correspondiente
numero de RUT otorgado por DGI.
(Direccion General Impositiva- en
Uruguay).

En la cuenta personal no podra
recibir acreditaciones provenientes
de la actividad empresarial decla-
rada en la Certificacion.

En caso de ser necesario, el Banco
se reserva el derecho a solicitar
documentacion complementaria
a la mencionada anteriormente.

Por mayor informacién
www.brou.com.uy
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[ 2019 finaliza como el

peor afo de la historia

del que tengamos regis-

tro para la ciudad de Bue-
nos Aires, con menos de 30.000
escrituras en el afo.

Los dltimos datos registran 2.600
escrituras solo en octubre, lo que
representa menos de una opera-
cién por escribanos inscripto en
la ciudad.

Hoy contamos con 2.900 profesio-
nales, un nimero mas que preocu-
pante,y que pone en alerta al sector.

Sin embargo vemos con optimismo
el futuro, la posibilidad de que el
gobierno lance un plan deviviendas
generara dinamismo, pero lo cierto
es que no sabemos como lo van a
hacer, porque el pais no tiene dinero
hoy para invertir, no hay medidas
concretas en cuanto al mercado
inmobiliario.

Pedidos

Hace algunos meses nos juntamos
con el ahora ex secretario de vi-
vienda, Ivan Kerr, y le presentamos
un proyecto de viviendas sociales
masivo en donde se puede des-
gravar ganancias con la obliga-
cién por ocho afos de alquilar el
inmueble, lo que generaria mayor
oferta para la renta y precios mas
accesibles.

Eso no avanzo durante el macrismo.

Ahora pedimos una audiencia con la
nueva funcionaria para volver a po-
ner eltemaen el centro del debate.

Consideramos que el pais lo tene-
mos que hacer entre todos.

Por eso estamos dispuestos a
ponerle el hombre a las nuevas
medidas y trabajar a la par con

el nuevo presidente.

La gran duda para nosotros son los
créditos hipotecarios, consideramos
que con este escenario no habra
hipotecas por mucho tiempo, por
lo que es algo que nos preocupa.

El anuncio de las nuevas medidas
econdmicas genero una fuerte dis-
parada delbluey eso afecta atodas
las industrias, no solo al mercado
inmobiliario.

Es un tema que nos preocupay que
nos pone mas trabas en un mercado
en caida.

Fue muy larga la transicién y estados
ansiosos por medidas que saquen
adelante la industria.

Este diciembre nos encuentra con
un mercado paralizado. A pocos
dias de la Navidad no hay clima
de alegria.

Las inmobiliarias mas chicas esta
complicadas.

En Capital Federal no podemos co-
brar honorarios alosinquilinosy eso
hace que el escenario sea mas dificil.

Lo Unico que hoy se estd moviendo
son las inversiones en el pozo; se
empieza a hacer operaciones por-
que son en pesos que se ajustan
por el indice la CACy se dolariza a
la inversion.

No hay dudas de que esta ante un
escenario muy complicado.

Estamos expectates ante lo que
suceda, pero con la esperanza de
que el futuro puede ser mejor que
lo que pasod.

Solo pasaron pocos dias del gobier-
no de Alberto Fernandez, es pronto
para sacar conclusiones. ]

Armando Pepe
Presidente de
CUCICBA, Colegio
Unico de Corredores
Inmobiliarios de la
Ciudad Auténoma
de Buenos Aires.
Martillero y Corredor
Publico Nacional.
Fundador de la
Cdmara Inmobiliaria
Argentina (CIA).
Primer Presidente

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

de la Corporacién

de Rematadores

y Corredores.
Miembro del Colegio
de Martilleros

y Corredores
Inmobiliarios de

San Isidro. Miembro
del Colegio Unico

de Corredores
Inmobiliarios de
Buenos Aires. CEO &
Founder de Armando
Pepe S.A. Disertante
en la mayoria de

las instituciones
inmobiliarias

de Argentina y

en Congresos
Internacionales en
Ecuador, El Salvador,
Uruguay, Paraguay y
Brasil, entre otros.
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¢Son los operadores
inmobiliarios una especie
en extincion?




La utilizacién de
sistemas robéticos
avanza a gran
velocidad en todas
las areas de servicios
profesionales,
donde diversos
procesos repetitivos
van siendo
automatizados, sin

dejar que el corredor

inmobiliario sea una
excepcion.

n la medida que la Inte-
ligencia Artificial es un
camino sin retorno, ocu-
pando un espacio cada vez
mas importante a diario, cabe pre-
guntarse si estos actores del sector
inmobiliario que tradicionalmente
han ocupado un lugardeimportan-
cia a la hora de conectar la ofertay
la demanda, seran realmente ne-
cesarios en un futuro no tan lejano.

Como es mas que sabido, la auto-
matizacion de procesos y utiliza-
cién de Inteligencia Artificial se esta
dando hace varios afios a distintos
niveles, habiéndose aceptado paci-
ficamente laidea de automatizacion
en procesos basicos y primarios, lo
que hasustituido alhumanoen las
tareas repetitivas.

En este contexto, ya no es un se-
creto que, en la actualidad, ali-
neados con los procesos de auto-
matizacién, un vasto nimero de
prestadores de servicios en el sec-
torinmobiliario estan apostando
e invirtiendo en innovacion y en
tecnologia blanda que incremente
rapidamente la eficiencia de todos

los procesos involucrados.
Y por qué lo estan haciendo?

;Esunverdadero suicidio en masa
al que se someten los profesionales
del sector, conscientes de que la
utilizacién a gran escala de tecno-
logia, machine learning mediante,
podria poner en riesgo su fuente
de ingresos?

Entendemos que no.

La incorporacion paulatina de Inte-
ligencia Artificial se esta haciendo a
conciencia de que, bien hecha, puede
posicionar a los operadores inmo-
biliarios en un sitio de mayor profe-
sionalidad, mitigacion de riesgos e
incremento de la cartera de clientes.

No estamos hablando solamente
de ventajas econdmicas a corto
plazo, derivadas de un menor cos-
to impositivo y de cargas sociales
y laborales, sino también de razo-
nes de eficiencia y competitividad
en un sector que ha sido atacado
por una creciente informalidad y
por competidores con modelos de
negocios basados Unicamente en
sistemas de software (como es el
caso de Airbnb).

Modelos de negocios que, por otra
parte, prosperan cada vez mas
vertiginosamente en un contexto
cultural proclive a renunciar al con-
tacto personal en pos de lograr los
objetivos mas rapidamente o con
mayor margen de rentabilidad para
las partesinvolucradas en los nego-
cios, ya sea que estemos hablando
de compraventa o de arrendamien-
to deinmuebles.

{Cudl seria la logica de resistirse a
la incorporacion de un robot que
pueda predecir mejor y mas rapi-
do lasfluctuaciones de precioenel
mercado inmobiliario o que pueda
predecir mas certeramente los pa-
trones de comportamiento tanto de
inversores como de vendedores o

que pueda estimar con gran margen p

Giovanna Lorenzi
Doctora en
Derechoy Ciencias
Sociales, egresada
de la Facultad

de Derecho,
Universidad de la
Republica (UDELAR).
Se ha especializado
entemas de
Derecho Comercial,
Societario y de
Habeas Data. Ha
cursado Master en
Derecho Tributario
dictado por la
Universidad de
Montevideo. Master
en Programacion
Neuro Lingtiistica.
Se desemperia
profesionalmente
hace mds de 15
anos en el Depto.

de Asesoramiento
Tributario y Legal
de KPMG. Docente
universitaria tanto
en la Universidad de
la Repuiblica como
en la Universidad
ORT. Autora de
importantes
articulos publicados
en diversas revistas
de difusion nacional.
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de acierto los tiempos que llevara
concretar las transacciones una vez
que elinmueble esta en condiciones
de servendido?

Ninguna.

Tampoco es cierto que, al menos por
ahora, estas capacidades y funcio-
nalidadesimpliquen una sustitucion
del humano por el robot.

Se trata mas bien de una relacion
de complementariedad.

(Porqué?

Por el simple hecho de que los
sistemas de Inteligencia Artificial
no se disefian por si mismos, no
se alimentan por si mismos ni se
auto reparan cuando el dafo es-
tructural es grave.

Especificamente, en el drea inmo-
biliaria, ya hay experiencias de uti-
lizacién de Inteligencia Artificial en
la que mediante la utilizacién de
algoritmosy Big Data se reconocen
patrones de comportamiento de
compradores, vendedores, arrenda-
doresy arrendatarios deinmuebles,
permitiendo al operadorinmobilia-
rio estandarizar preferencias por
ejemplo por el relevamiento de ne-
gocios previos, poder adquisitivo
de los oferentes o inversores, etc.

Mediante el uso de estas herramien-
tas es mas facil y rapido identificar

inversores con capacidad de satis-
facer la oferta que llega al corredor.

Se optimiza ademas en materia de
atencion al cliente que puede no
solo recibirinformes estadisticos de
las probabilidades de venta o com-
prade uninmueble en determinada
zona, en forma casi instantanea,
asi como informes sobre costos 'y
demoras de cada transaccion que
proyecte, sino también ser atendido
en sus consultas a través de “chat-
bots” programados en forma previa
paradar respuesta a las interrogan-
tes que se le presenten en cualquier
momento deldia, sinimportar que
sea dia habil, inhabil, si es de dia o
a mitad de la madrugada.

En definitiva, para un operador con-
temporaneo que ha logrado incor-
porar la tecnologia a su quehacer
diario, es cada vez mas facil disefar
los perfiles de clientes detectando
cada vez con mayor celeridady gra-
do de precision las ofertas adecua-
das a su cartera.

Esto, ademas de una mayor satisfac-
cion delcliente, le permite ajustara
la baja los tiempos involucrados en
la concrecién de una operacion, in-
crementar el volumen de operacio-
nestodo lo cual, al final del camino,
lo conduce a un mayor margen de
rentabilidad.

Algo similar esta sucediendo en
el ambito de la administracion

de inmuebles, automatizandose
tareas como la de vigilancia de
edificios, mantenimiento de areas
comunes, etc.

En efecto, en este sector mediante
elusodetecnologiay obtenciénde
datos personales de los propieta-
rios y/o arrendatarios de PH se ha
logrado predecir con un alto grado
de precision sus necesidades, mini-
mizando los tiempos de gestion que
pueden ser redirigidos a cumplir con
otros objetivos.

Ahora bien, el uso de la tecnologia
agranescalaen la prestacion de los
servicios en el sector inmobiliario
tiene auin un talén de Aquiles y es
el hecho que todavia queda una
generacion que prefiere la atencién
y el contacto personal, no resultan-
dole amigable un asesoramiento a
distancia o a través de medios de
comunicacion electrénicos o me-
diante chat bots.

Esta brecha, que tendera en el fu-
turo a desaparecer, representa hoy
un desafio para los operadores in-
mobiliarios que tienen que tener la
flexibilidad suficiente para lidiar con
ambos publicos.

Superada esta etapa de transicion,
parece ser que el contacto personal
con los clientes sera cada vez menor.

En ese futuro cercano el valor agre-
gado de los operadores inmobilia-
rios radicara en la calidad del ase-
soramiento que vendra de la mano
de la fiabilidad de los sistemas de
Inteligencia Artificial que utilice.

Amenor contacto personal, mayor
sera laimportancia que el mercado
dard alareputacién de los operado-
res, por lo que es légico concluir que
para no dejar de existir en elmundo
delos negocios inmobiliarios habra
que invertir en sistemas seguros,
fiables y respetuosos de los dere-
chos de los clientes, brindando un
asesoramiento experto a mediday
ajustado alas necesidades particu-
lares de cada cliente. [
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/ Julio Farah « Lic. en Comunicacion Social / Operador Inmobiliario

La desaparicion del
operador inmobiliario

La profesion del Operador Inmo-
biliario ha sido nominada como
una profesién a desaparecer en
los préximos afios.

La tecnologia de las nuevas for-
mas de comunicacion haran que
las partes de una operacion de
compraventa o un contrato de
locacion, puedan contactarse
directamente.

El comprador-o inquilino- podra
ver todas las ofertas, con fotogra-
fias, descripciones y filmaciones
para conocer al detalle todos los
inmuebles que se asemejan a lo
que busca.

Las condiciones contractuales
se podran especificar en forma
directa, y acordar la transaccion
sin mediador alguno.

Hasta aqui, una proyeccion irrefu-
table de la dinamica tecnolégica
sobre las empresas inmobiliarias
que ejercian la loable funcién de
acercar a las partes insertandolas
en el marco del mercado inmo-
biliario.

No es posible discutir con dema-
siado fundamento la desapari-
cion del Operador Inmobiliario,
tal como lo conocemos hoy.

La proyeccion de los estudios cien-
tificos, tecnolégicos y de mercado
especificamente asi lo sefialan.

Sin embargo, hay un elemento
sustancial que estos estudios no

han considerado, porque aiin no
se ha consolidado en la realidad
de toda América Latina.

Es un proceso en desarrollo, con
avances dispares en los distintos pai-
ses, pero con un elemento comun.

Es la profesionalizacién de la Ope-
racion Inmobiliaria.

Distintos paises de América es-
tan dictando leyes que exigen que
para ser Operador Inmobiliario
€s necesario cursar una carrera
universitaria y estar sometidos a
la Colegiacion Profesional, y por
ende, a un Tribunal de Etica que
controle la actividad profesional.

Y esto por qué?

Porque nuestros pueblos lati-
noamericanos van tomando
conciencia de que quien ejerce
esta actividad, esta operando con
cuestiones vinculadas a valores
humanos de trascendencia: la
vivienda digna, el habitat, el ur-
banismo, el medioambiente.

Es decir, el lugar en elmundo don-
de cada persona puede expresar-
se, expresar lo mas profundo de
su ser, lo que hace a su esencia,
su familia, su trabajo, su arte, sus
hijos, sus padres.

En definitiva, el lugar en el mundo
donde expresa su amor, expresan-

dose a si mismo.

El lugar de su reflexién, donde se

encuentra a si mismo, donde expre-
sa sus sentimientos mas intimos.

Esto no puede trabajarlo un comer-
ciante: debe ser un profesional.

Es aqui donde toma sentido la
responsabilidad y en secreto pro-
fesional, la ética de la concordia
en el correcto e inteligente reparto
delatierra, entendida ésta como
los bienes inmuebles que posibili-
tan la expresion Unica e irrepetible
de cada ser humano en la historia
de lahumanidad, en la historia de
los pueblos.

Cada latinoamericano debera te-
ner su lugar en la Patria Grande,
y por eso esos pueblos se estan
dictando leyes que crean profesio-
nales que custodian esos valores.

Ese es el profesional que no des-
aparecera.

Por el contrario, se desarrollara en
nuevos conocimientos y especia-
lizaciones, desarrollara una ética
profesional propia, pondra al ser
humano en el centro y objeto de
su actividad, y no en el mercado
y las mercancias, como la nuevas
tecnologiasy las transnacionales
suponen.

El desafio esta planteado.
Es una cuestion de ser o no ser.
Y de un acto de inteligencia para

percibir, diagnosticary actuaren
consecuencia.

Cl Lic. Julio Farah
Presidente del
Colegio de Corredores
Inmobiliarios de la
Provincia de Santa
Fe - Sede Rosario
(COCIR).
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A principios de diciembre se llevé a cabo la XL Reunion del (
Pleno de Representantes del Grupo de Accién Financiera
de Latinoamérica (GAFILAT), en Pert1. La reunién fue

particularmente importante para Uruguay porque en ella se
aprob¢ el Informe de Evaluacién Mutua correspondiente a

nuestro pais, en el marco de la cuarta ronda de evaluaciones.

El nuevo informe sera publicado
en febrero de 2020, sucediendo al
informe de 2009.

Los informes de evaluacion mutua
son realizados por equipos técnicos
de los paises miembros de GAFILAT
y constituyen evaluaciones de los
sistemas nacionales de combate al
lavado de activos y el financiamien-
to del terrorismo (LAy FT).

Principalmente, la evaluacién mu-
tua consiste en analizar el cum-
plimiento técnico de las 40 reco-
mendacionesy la efectividad en la
que se aplica el marco normativo
adoptado.

En lo que respecta al cumplimiento
técnico de las 40 Recomendaciones
de GAFI, los informes emplean cin-
co niveles (cumplido, mayormente
cumplido, parcialmente cumplidoy

no cumplido, o no aplicable, si ese
fuera el caso) para medir la adecua-
cion del marco juridico e institucio-
naly los poderes de las autoridades
competentes del pais evaluado.

Por otra parte, las evaluaciones
también miden la efectividad (en
niveles alto, sustancial, moderado
y bajo) de los llamados “resultados
inmediatos”.

Estos versan, en lineas generales,
sobre el desempefio del pais en la
comprensién de riesgos, coopera-
cién internacional, supervisiéon de
sujetos obligados, nivel de repor-
tes de operaciones sospechosas
de los sujetos obligados, el uso de
indebido de personas juridicasy la
transparencia sobre la titularidad
en las mismas, la competencia en
inteligencia financiera, eficacia ju-
dicial contra el LAy FT, confiscacion

de bienes del delito, el combate al
financiamiento del terrorismoyala
proliferacién de armas de destruc-
Cion masiva.

Los niveles de cumplimiento técnico
y efectividad de un pais determinan
suinclusiénonoenunallista de alto
riesgo o jurisdiccién monitoreada.

Si bien el Informe de Evaluacion
Mutua de Uruguay aun no fue pu-
blicado, el gobierno ha adelantado
que recoge “muchos logrosy avan-
ces en materia de cumplimiento
de los estandares de LA/FT” y que
evita lainclusién de nuestro paisen
dichas listas.

En notas de prensa, el secretario
nacional para la lucha contra el
Lavado de Activos y el Financia-
miento del Terrorismo, Cr. Daniel
Espinosa, manifest6 que las leyes




integrales de combate al lavado de
activos, contra el financiamiento
delterrorismo, de identificacion del
beneficiario final de las sociedades
andénimasy deinclusion financiera
contribuyeron para la buena eva-
luacién de nuestro pais.

Segln ha trascendido de manera
informal, las Recomendaciones
cuentan con calificacion “Cumplida”
0 “Mayormente cumplida” mientras
que las calificaciones de efectividad
en particular los Resultados Inme-
diatos han obtenido calificacién de
“Moderados”.

Esto significaria que existen areas
para mejorar, como ser, la inves-
tigacion y procesamiento de esos
delitosy dotar de mayores recursos
y autonomia a la Unidad de Informa-
ciony Analisis Financiero (UIAF) del
Banco Central del Uruguay.

Ademas, se debera continuar forta-
leciendo la compresion delriesgoy
las obligaciones del sector obligado
no financiero, particularmente de
los nuevos sujetos incorporados en
la Ley 19.574 (asociaciones civiles,
fundaciones, partidos politicos,
agrupaciones, organizaciones sin fi-
nesde lucro, abogados, contadores).

Como sujetos obligados, es espera-
ble que el sectorinmobiliario deba
mejorar su participacion en el siste-
ma de prevencion del LAy FT.

En este sentido, la autoevaluacién
de riesgos, la debida diligencia del
cliente, el monitoreo y el reporte de
situaciones u operaciones sospecho-
sas contintan siendo la mejor herra-
mienta para cumplir con la normativa.

A pesar de haber aumentado la
cantidad general de reportes de

operaciones sospechosas enviadas
a la UIAF por parte de los sujetos
obligados no financieros en los ulti-
mos afios, las cifras permanecen por
debajo de lo deseado o esperado.
Consecuentemente, se estima que
elInforme de GAFILAT haga hincapié
en la necesidad de mejorar las cifras
de reporte, asi como la calidad de
los mismos, apuntando a reportes
integros, precisos y oportunos.

En conclusién, la préxima publi-
cacion del Informe de Evaluacién
Mutua de Uruguay servira no sola-
mente para contemplar los avan-
ces que hatenido nuestro pais para
preveniry combatir el LAy FT, sino
también para comprendery asumir
la permanente responsabilidad de
estar alavanguardia en esta mate-
ria, intentando asi quebrantar las
siempre ingeniosas modalidades
del ciclo econémico delictivo.
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4 Esc. Anibal Duran - Gerente Ejecutivo de APPCU

Esperanza, paz...

Finalizando el afio y con un gobier-
no que asumira en marzo, déjen-
me referirme a la esperanza, esa
necesidad intrinseca que tenemos
de esperar tiempos mejores, mas
venturosos, donde prime la hom-
bria de bien.

“La esperanza diferida, enferma
al corazon” dice la sentencia del
Libro de Proverbios.

Es dificil para muchos sobrellevar la
idea de alglin desencanto cuando
se les niega la esperanza.

Se toma como verdad de Perogrullo
que la esperanza es esencial para la
vida...porque jcomo seria creer que
las cosas pueden empeorar, esperar
el fracaso y anticipar la derrota?

Eso esapenas concebible. Durante
los buenos tiempos, quienes se in-
clinan porel optimismo dicen que la
esperanza es indicadora de tiempos
aun mejores; en los malos tiempos
es consuelo, porque nos sostiene
la idea del alivio o del rescate, de
una recompensa o por lo menos,
de justicia.

La rigida concepcién que interpre-
ta la esperanza como debilidad
y no como virtud afirma que hay
que mantener la compostura y
enfrentar la verdad.

Pero a su vez la Unica verdad indis-
cutible de la condicién humana, es
gue podremos sufrir o noy morire-
mos, el resto lo creamos nosotros. ..

Sin duda la esperanza es una vir-
tud independientemente de sus
resultados; es unvalorintrinseco,
un fin en si mismo, aliada del co-
rajey laimaginacién, una actitud
positiva llena de posibilidades y
aspiraciones.

Esa esperanza vigente que anidaen
el corazén de los compatriotas, es la
gue nos debe mantener enhiestos
y expectantes por los cambios que
se deberian procesar...

Esperanza para que la educacién
se transforme; esperanza en que
la calidad de vida no se erosione,
sabedores que la pérdida de segu-
ridad constrifie nuestra libertad.

No nos acostumbremos a “feste-
jar” los males menores en mate-
ria de seguridad; reivindiquemos
nuestros derechosy colaboremos
siendo buenos ciudadanos.

Esperanza en las reformas estruc-
turales que se deberian hacer...y
que debatidas eternamente, al-
guna vez puedan concretarse: asi
la reforma del estado que incluya
una gestioén profesional de sus
servidores, asi una diligente y be-
neficiosa insercion internacional,
asi mejorar la infraestructura exis-
tente, asi e imprescindiblemente
una actitud de toleranciay respeto
hacia el otro...que debe de primar
como premisa previa a todo rela-
cionamiento humano.

Y que esta esperanza, nos traiga paz.

La pazeslacondicion necesaria para
la educacion, las artes, la formacion
de relaciones humanas.

Es cuando se puede crear musica,
levantar las cosechas, construir vi-
viendas y monumentos.

La paz le brinda a la sociedad un
tiempo parareflexionar que es cuan-
do la mayoria de las cosas buenas
tienen su comienzo.

Debemaos aprender a convivir, que no
refiere simplemente a unasituacion
de trato frecuente o un hecho fisico
de proximidades en intercambio.

Debemos profundizar dicha con-
vivencia que exige una decision
marcada para lograr un trato sin
fricciones, una buena voluntad de-
cididay firme para evitar el choque
a veces involuntario y espontaneo
de los reflejos animicos.

Es de desear que el afio entrante
nos encuentre imbuidos de una
predisposicion hacia el otro, por lo
menos, amistosa; identifiquemos
al radicalismo como un enemigo
a desterrar e incorporemos la bue-
na fe en nuestros actos, siempre
portadora de un haz luminoso en
la busqueda del encuentro.

Y qué construyamos muchas
viviendas (con la profesional in-
termediacion): eso es inversion,
eso es generaciéon de empleo tan
necesitado, eso dinamiza la eco-
nomia, eso es virtuoso.
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/ Mario Stefanoli « Secretario General de la ANRTCI

Remates sin base:
comentarios generales

partir de la aprobacion
de las modificaciones
al Cédigo General del
Proceso, la mayor par-
te de los remates judiciales son
decretados SIN BASE.

Anteriormente recordamos que se
daba la situacién opuesta, salvo
las ejecuciones de hipoteca y las
ejecuciones de prenda, los rema-
tes se efectuaban sobre una base
que podia ser las 2/3 partes de la
cédula catastral o de una tasacion
efectuada por un peritoy que fue-
ra sido solicitada a los efectos.

Pero con las modificaciones del
CGP los remates, salvo excepcio-

nes, deben efectuarse sin base y
al mejor postor.

Ahora bien, es comun, en el con-
tacto previo o incluso durante el
acto de remate, que la gente tenga
laidea equivocada que SIN BASE
quiere decir cualquier valor, por
irrisorio que sea.

El articulo 386 del Codigo dice:
“El remate se realizara sin base y
al mejor postor, sin perjuicio de
la facultad del martillero de sus-
penderlo por precio incompetente
o manifiestamente inadecuado, y
sin que se pueda reclamarse por
quien hubiera hecho postura, la
cual quedara sin efecto.

Ya la ley 15508 contempla, en su
articulo 2do letra d la posibilidad
que tiene el rematador de suspen-
der o diferir el remate cuando no
se alcance un precio competente,
haciendo referencia al término de
“precio vil”.

Es fundamental entonces, que el
rematador que esta promocio-
nando un remate judicial que fue
decretado sin base, ponga en co-
nocimiento de los interesados que
podra, ante la falta de ofertas que,
a su juicio, no sean aceptables,
suspender el remate.

Por ello, el rematador comienza la
puja pidiendo un valor determina-
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Mario Stefanoli
Secretario General
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do o espera del publico una oferta
que considere razonable para co-
menzar, y eventualmente vender,
el bien que esta subastando.

Obviamente que en la determi-
nacion de ese valor, el rematador
que esta llevando adelante la su-
basta, habra contemplado una
serie de aspectos vinculados al
bien (caracteristicas del mismo,
estado de conservacion, estado
de ocupacion) y eventuales deu-
das que puedan ser de cargo del
mejor postor (caso de Montevideo:
tributos municipales, Tasa de Sa-
neamiento, etc).

Pero lo importante es destacar
la importancia que tiene el dar
a conocer a los interesados que
sin base no implica poder ofertar
cualquier precio.

De ese modo, se contara al mo-
mento de la subasta con intere-
sados que conocen las condicio-
nes y no con gente que le tiente
la posibilidad de poder comprar
uninmueble a un precioirrisorio.

Obviamente que para la gente re-
mate es sindbnimo de precio bajo.
Y en la mayor parte de los casos
es asi.

Cuando nos enteramos que un
bien se vendié a un valor muy
bajo, es bueno preguntarse si no
existian motivos para que ello
sucediera: un estado de conser-
vacién muy malo, existencia de
deudas que afectaban al compra-
dor, una mala ubicacién del bien.

Por eso, al momento de pensar
en participar en una remate, es
fundamental el contacto con el
profesional que llevara adelante
la subasta, pero también nosotros
recomendamos que un profesio-
nal de confianza del interesado
tome contacto con el expediente,

paradartranquilidad a su cliente.

Recordemos que también la co-
yuntura econémica del momento
asi como la situacion en los paises
vecinos juegan un papel impor-
tante al momento de rematar un
inmueble.

Los vaivenes de la economia ar-
gentina impactan directamenteen
los valores de los bienes en la zona
costera, y fundamentalmente en
los balnearios de Maldonado.

Entonces, el rematador debe co-
nocer previo al remate los valores
pedidos por inmuebles de simi-
lares caracteristicas al que esta
subastando.

El rematador debe asimismo, du-
rante el remate, informar que el
anteultimo mejor postor, es decir
quien haga la oferta anteriora la
de la venta, acercarse al Alguacil
del Juzgado para proporcionar
sus datos.

De acuerdo con la ley de Inclusion
Financiera, el comprador debe-
ra, si el bien adquirido superé las
40.000 Ul efectuar el pago median-
te los medios de pago previstos
endicha ley.

Asimismo integrara el saldo de
precio dentro de los 20 dias poste-
riores a la aprobacién del remate.

En todo acto de remate judicial
quien preside el mismo es la Al-
guacil del Juzgado, quien repre-
senta al Juez en el acto.

Como comentario final, destacar
laimportancia que en nuestro pais
tiene el remate como instrumento
de venta de bienes.

Como se ha visto en los ultimos
anos, gran cantidad de bienes
muebles e inmuebles pertene-

Es fundamental
entonces, que
el rematador
que esta
promocionando
un remate
judicial que fue
decretado sin

base, ponga en

conocimiento de
los interesados
que podra,

ante la falta de
ofertas que, a

su juicio, no
sean aceptables,
suspender el
remate.

cientes al Estado han sido subas-
tados con éxito, transformandose
el remate en una herramienta de
gran importancia, por su rapidez,
cristalinidad y seguridad.

Uruguay tiene una rica tradicién
en materia de remates, donde
los remates ganaderos tienen
una significativa importancia al
concentrar una gran parte de las
ventas de ganado a traves de re-
mates efectuados en locales feria
o por pantalla.

Desde tiempos de la Banda Orien-
tal, la figura del rematador ven-
diendo diversos bienes aparece
en nuestra rica historia.

Elremate estd, entonces, ligado a
la historia y tradicién de nuestro
pais.
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Experiencias que tienen
los clientes con el servicio
inmobiliario

(¢4

Como usted cree que lo percibe el cliente y cémo lo percibe

realmente el cliente, con frecuencia pueden ser cosas que

estan muy distantes. Entender las percepciones del cliente

puede ser algo definitivo para el éxito de un negocio. No basta

con dar un buen servicio; el cliente debe darse cuenta de que

esta recibiendo un buen servicio.

)

Carl Albrecht en su libro “Gerencia de Servicio”

Jan Carlzon, ex presidente de
Scandinavian Airlines System
(SAS) a comienzo de la década del
80 acufio la expresion “momen-
tos de la verdad”, para describir
las experiencias que tienen los
clientes con los servicios.

Cuando los prospectos o clientes
en su negocio inmobiliario reciben
al prestacién de sus servicios, per-
ciben laformay los resultados de
ese servicio.

Sus decisiones futuras estan de-
terminadas por como hallan vivi-
do esa experiencia. Cuanto mas

satisfechos sienta su interaccion
con su inmobiliaria, mas predis-
puestos estaran de tomar sus
servicios en una situacion futura.

Jan Carlzon define “un momen-
to de verdad” como “ese preciso
instante en que el cliente se pone
en contacto con nuestro negocio
y, sobre la base de ese contacto,
se forma una opinidén acerca de
la calidad del servicio”.

Piense en cuanto momento de la
verdad se dan en suinmobiliaria
cadadia, a partir de los contactos
de clientes, prospectos, referidos,

proveedores, colegas, etc.

Por otra parte no todos los mo-
mentos de la verdad implican un
contacto con las personas de su
inmobiliaria.

Los avisos que usted publica de
las propiedades, los carteles en
las propiedades producen una
impresion y son por lo tanto mo-
mentos de la verdad.

También lo son el mensaje graba-
do en su contestador automatico,
la correspondencia que usted en-
viay la calidad de su papeleriay




de sus tarjetas personales.

El aspecto mas relevante de es-
tos momentos de la verdad se ve
representado por las personas
que brindan el servicio de forma
directa a los prospectos y clientes.

Sus capacidades y habilidades y
su sensibilidad para proporcionar
el servicio son rapidamente eva-
luadas por el cliente respecto de
la calidad del servicio.

Es en esos momentos en que los
integrantes de la inmobiliaria son
evaluados.

Allies donde se ganan o se pierden
clientes.

La mayor parte de los momentos de
la verdad son manejados porlo que
Carlzon llama “el personal de prime-
ralinea”y no por los directivos razon
por la cual el personal tiene que ser
capacitado para brindar un servicio
de calidad ya que de lo contrario le
estaremos proporcionando poten-
ciales clientes a los competidores.

Resulta importante comprender
gue los momentos de la verdad no
son situaciones aisladas, sino que
suceden como una secuencia de

hechos o situaciones por las que
pasa el prospecto o cliente cada
vez que toma contacto con alguin
aspecto de la inmobiliaria.

La suma de todos los posibles mo-
mentos de la verdad que experi-
mentan los clientes, intervengan
o no personas de la Organizacion
determina lo que llamamos la
imagen de servicio.

El servicio debe orientarse a la
satisfaccion de las necesidades

del cliente.

Cuando éstas no son satisfechas en

>
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un momento de la verdad no encon-
tramos con lo que se conoce como
“un momento critico de la verdad”.

Estos son los que tienen impacto
critico sobre las percepciones de los
clientesy pueden ser determinantes
para la pérdida del cliente.

Resulta por lo tanto significativo
tomar accién para resolverlos; ya
que si no se manejan, esto conduce
invariablemente a la pérdida de la
confianzay con ello muchas veces
la del cliente.

En la medida en que usted entabla
larelacién con cada uno de los pros-
pectos o clientes, resultara entonces
importante descubrir cuales son los
criterios para identificar requerimien-
tos de los momentos de la verdad.

(Qué es lo importante de ese mo-
mento de la verdad para el propie-

tario o para el comprador?

Por ejemplo:

¢La puntualidad?

¢La precision de la informacién?
¢Lainformacioén actualizada?

¢Lacapacidad paracomunicarse en
lenguaje no técnico?

;Laformaciony la experiencia del per-
sonal que presta el servicio al cliente?

¢{El tratamiento amistoso?
(Eltiempo de respuesta?

¢Estar disponibles en el momento
que nos requieran?

¢Como influye nuestro servicio en
sus operaciones?

{Qué problemas especiales tienen
que debemos comprender?

Momentos de la verdad en el nego-
cio inmobiliario

Veamos algunas situaciones correc-
tas eincorrectas.

El vendedor inmobiliario acuerda

con el cliente encontrarse en la puer-
ta de un edificio a las 3 de la tarde
para mostrar un departamento y
llega a las 3.15.

iPésimo!

El vendedor inmobiliario, luego de
haber realizado una completay co-
rrecta calificacion del comprador,
muestra propiedades que respon-
den a sus requerimientos.

iExcelente!

El propietario solicita a lainmobilia-
ria una tasacion de su propiedad, se
acuerdaundiayhoray elvendedor
no concurre.

iPésimo!

Habiéndose cerrado una operacion
con un comprador el vendedorinmo-
biliario acompania a los compradores
al momento de la escrituracion.

iExcelente!

Elvendedor se compromete con el




comprador a buscarle propiedades
que respondan a sus requerimientos
y éste nunca lo llama.

iPésimo!

Elinmobiliario luego de haberse
cerrado una operacién con el com-
prador lo invita a cenar.

iExcelente!

El prospecto o cliente [lama por te-
léfono a la inmobiliaria, y hay una
larga demora en ser atendido.

iPésimo!

Un vendedor llama al comprador a
los treinta dias de que éste realizd
lacompra, para conocer el grado de
conformidad y satisfaccion.

iExcelente!

El potencial comprador desea ver
una propiedad en un horario es-
pecial y se le informa que ello no
sera posible.

iPésimo!

La inmobiliaria le hace llegar pun-
tualmente a sus clientes puntual-
mente un saludo para el dia de su
cumpleafios.

iExcelente!

Los prospecto o cliente entra en el
local de suinmobiliariay nadie toma
contacto con él.

iPésimo!

El vendedor inmobiliario prepara
un informe detallado sobre la que
se sustenta la tasacion.

iExcelente!

El prospecto o cliente llamaalain-
mobiliaria para averiguar por una
propiedad y el vendedor inmobi-
liario al terminar su conversacion
no agradece el llamado.

iPésimo!

El vendedor inmobiliario al tomar
contacto con propietarios 0 compra-
dores le entrega su tarjeta personal.

iExcelente!

Se le informa al propietario que su
propiedad sera publicada semanal-
mente y de la inmobiliaria nadie le
[lama para mantenerlo informado
sobre los avisosy la situacion de los
posibles interesados.

iPésimo!

El vendedor inmobiliario durante
la mayor parte del tiempo de la en-
trevista con propietarios y compra-
dores hace muy buenas preguntas
para detectar necesidades, gustos
y deseos y preocupaciones y tiene
una muy buena escucha.

iExcelente!

Elvendedorinmobiliario se encuen-
tra con un potencial comprador al
que le vaamostraruna propiedady
elvendedor no conoce la propiedad.

iPésimo!

Elvendedorinmobiliario al trabajar
con propietarios y compradores
construye primero una fuerte re-
laciény luego asesora convenien-
temente.

iExcelente!

Estos son solo algunos ejemplos de
los muchos que usted podra seguir
agregando tanto positivos como
negativos.

Todos ellos son momentos de la
verdad y en muchos casos se trans-
forman en momentos criticos de la
verdad.

(Prohibida su reproduccién parcial o
total sin autorizacion expresa del autor)

Alfredo Lopez
Salteri

Director de ALS
Consultants.
Desarrollo para la
Transformacion
Ex Gerente de
Capacitacién

del Club de
Inmobiliarias S.A.
(SOM)-Buenos Aires.
Argentina.

Autor del libro “El
Servicio al cliente
en la actividad
inmobiliaria,
Ediciones “Bienes
Raices”, Buenos
Aires, Argentina,
2006.

Autor del Capitulo
1, “Acciones
Proactivas para
la Captacion de
Propiedades y
Clientes’, del
libro “Captacion
de Propiedades

y Clientes de
Dario Sokolowski,
Ediciones “’Bienes
Raices’, Buenos
Aires, Argentina,
2009.
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Tips a la hora de adquirir
un inmueble en régimen de
propiedad horizontal

El objetivo del siguiente informe
es proporcionar un listado de tips
relevantes a la hora de adquirir un
inmueble bajo el régimen de pro-
piedad horizontal.

Todos somos diferentes a la hora
de tomar decisiones.

Hay personas que en el momento
en que visitan el inmueble realizan
una propuesta concreta de compra;
otros van con familiares para poder
tener otro punto de vista y tomar
una decision en consenso; algunas
personas llevan a un Arquitecto o

Constructor para que realice una
inspeccién ocular y les brinde una
opinion desde el punto de vista
constructivo.

Pero todas evaltian, con mayor o
menor prisa, diferentes aspectos
quevan a ser relevantes cotidiana-
mente y alli vamos hacer foco en
nuestro analisis.

1- Orientacion delinmueble: Con
eltérmino orientacién nos referimos
al punto cardinal en el que se locali-
zalaunidad; esimportante saber en
qué horarios recibe luz solar directa

y en que ambientes, impacto del
viento dependiendo de la zona 'y
el piso.

2- Servicios que brinda el edificio:
muchos edificios construidos bajo
el régimen de propiedad horizontal
cuentan con servicios tales como
porteria, cAmaras de seguridad,
limpieza de espacios comunes,
vigilancia, servicio de sanitaria,
ascensores, administracion, bar-
bacoa, gym, calefaccién, lavadero,
espacio destinado a cowork entre
otros. Esto es importante saberlo
previamente ainiciar la negociacién.
Se recomienda obtener la informa-
cion de funcionamiento y horarios
delos servicios, liquidacion de gas-
tos comunesy como se compone la
misma (fondo de obra, de reserva,
costos adicionales por utilizar ser-
vicios no contemplados dentro de
los gastos comunes).

Parece un tema poco relevante, pero
laforma de liquidacion de los gastos
comunes puede serun puntoclavea
lahora que las personas pongan en
la balanza si estan en la disyuntiva
entre dos inmuebles.

Generalmente se prefiere una esta-
bilidad en los gastos mediante un
prorrateo anual (con el aumento
legal correspondiente), que tener
fluctuaciones mensuales segun los
gastosy consumos.




3-Solicitar al Operador Inmobilia-
rio que le proporcione un planode
la unidad o la medida de cada uno
de los ambientes; para poder tener
una nocion exacta de las dimensio-
nes de cada uno de los ambientes.

4 - Reglamento de copropiedad: si
bien el escribano interviniente debe
estudiar el reglamento de copropie-
dad previamente al realizar la escri-
tura de compraventa, es de buena
practica solicitarlo previamente ala
firmadel boleto de reserva para que
sea estudiadoy que estén claras las
reglas que rigen el funcionamien-
to del edificio. Lo aconsejable es
solicitarlo previamente a la firma
del boleto de reserva, asi se evitan
riesgos al no haber una sefia de por
medio.

5 - Aspectos técnicos: dentro de
este punto nos enfocamos en di-
versos factores claves:

- Presion del agua, realizar pruebas.
- Estado de conservacion de frente,
contrafrente, pasillos, pallier, co-
cheras, humedades, filtraciones,
posibles gritas, escaleras, azotea
entre otros.

-Ubicacion de la “Caja del Ascensor”.
Con este término nos referimos a
la ubicacién especifica del motor
de los ascensores (electroiman de
freno, reductor, polea, cables de
traccién, contrapeso).

Gran parte de los futuros compra-
dores, los cuales nuncatuvieron un
problema de esta indole, no toman
los recaudos necesarios ala horade
visitar una unidad, pero en la practi-
cavemos que muchas veces puede
ser un factor decisivo.

Habitualmente se encuentranen el
ultimo piso o en la azotea. Sucede
que puede ocasionar ruidos mo-
lestos y repercutir en las unidades.

Para evitar este problema, se podria
pedir a la administracion informa-
cién sobre qué empresa realiza el
mantenimiento de los ascensores
ytambién brindar plano del edifico

para saber su ubicacion exacta.

Como solucién a este posible pro-
blema, en algunos edificios utiliza-
ron aislacion acustica, forrar el as-
censory de esta forma se disminuyo
laintensidad de los ruidos.

6 - Factores extrinsecos: en primer
lugar observar los padrones linderos
al edificio.

Segun el caso en concreto evaluar
las diversas posibilidades de: nego-
cios, Club Deportivos, tiendas, ofici-
nas, Pub, futuras construcciones etc.
Futurologia no es posible hacer,
pero si en cierto grado, manejar un
abanico de situaciones que pueden
llegar a acontecer tomando como
referencia (retiros, altura, metraje
de frente, normativa vigente).

A continuacioén ilustraremos dos
ejemplos para ser mas practicos:

a- El padrén lindero se compone
de una casa, padron Unico que esta
sujeta a patrimonio histoérico con
un grado de proteccion elevado, en
esta hipétesis se puede determinar
parcialmente que destinos puede
tener elinmueble.

b- En caso contrario si el padrén lin-
dero hay un padrén tnico con muy
buen metraje de frente, altura consi-
derable para construir un edificioy
gran superficie, seguramente a corto
o mediano plazo se construya, lo
cual puede llegar a incidir de forma
negativa o positiva.

Si miramos aspectos favorables
puede dinamizar la zona, generar
servicios, tiendas, supermercados,
valorizar indirectamente al propio
inmueble.

Aspectos negativos: quitar vistas,
molestias durante la construccion,
medianera compartida posibilidad
de sonidos linderos.

7 - Impositivamente: costo de tri-
butos domiciliarios, contribucién
inmobiliaria, primaria, tarifa de sa-

neamiento, liquidacion de gastos
comunes, si hay alguna cuota extra
por concepto de obras (solicitar co-
pia del acta de la asamblea para
saber la resolucion).

8 - BPS, DG, Intendencia: solicitar
los aportes a tales organismos seguin
la obra que serealizo; generalmente
son reformas de bafios, cocinas o
ampliaciones de ambientes lo que
implica realizar el tramite correspon-
diente y pagar los aportes.

9 - Garajes: este punto es un tema
complejo, incluso discutido doctri-
nariamente por juristas expertos
en la materia; desde mi humilde
punto de vista lo que se recomien-
da es que el profesional intervi-
niente estudie en la titulacion, que
derecho tiene el futuro comprador
respecto de ese bien.

Aquientraeljuegosila cocheratiene
padronindividual (lo que permitiria
a futuro venderlo independiente
de la unidad), o si esta vinculado
a la unidad lo que hace que si se
desea enajenar se tendria haceren
conjunto con el inmueble o se lo
podra adquirir un vecino para poder
vincularlo con su unidad actual.

Respecto al arrendamiento de
la cochera, hay que recurrir al
reglamento de copropiedad (o
resolucion de asambleas) el cual
determinara si se permite alqui-
lar a un individuo que no integre
la copropiedad o si solamente se
puede alquilar a personas que no
vivan en el edificio.

10 - Gastos que va generar la ope-
racion: desglose de impuestos que
va ocasionar realizar la operacion,
honorarios profesionales del Ope-
rador Inmobiliario interviniente y
Escribano Publico actuante.

Para finalizar estos breves consejos
concluimos con la frase del Arqui-
tecto neerlandés Rem Koolhaas “un
edificio tiene dos vidas. La queima-
gina su creadory la vida que tiene.
Y no siempre son iguales”.
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Planificacion de Inversiones
en Uruguay, Residencia Fiscal
& Optimizacién Tributaria

En un mundo globalizado, adquiere especial relevancia el concepto de
“Residencia Fiscal”, elemento base para que un Estado pueda cobrar
impuestos a una persona. Conocer los criterios que determinan la
residencia fiscal y aplicarlos adecuadamente al momento de planificar
inversiones o desarrollar negocios, permite lograr una planificaciéon
tributaria 6ptima y mas conveniente econémicamente.

Residencia Fiscal en Uruguay

Hoy es muy comun encontrarnos
con personas que se trasladan de
un lado a otro o tienen intereses
econdmicos en mas de un pais, con
las consecuencias que ello genera
en cuanto al pago deimpuestos. En
muchos de esos casos no residen en
un pais mas de 183 dias en el lapso
de un ano, siendo dicha cantidad
de dias la medida “estandar” que
ha definido la Organizacién para
la Cooperaciony el Desarrollo Eco-
némicos (OCDE) para establecer la
residencia de una persona, junto
con otros criterios.

En el caso de Uruguay, son dos las
hipétesis para la configuracion de
la residencia fiscal, por lo que en
caso de cumplirse alguna de ellas
estaremos frente a un contribuyente
que sera considerado “Residente




Fiscal en Uruguay” a los efectos
tributarios.

Esimportante sefialar que no basta
con tener la residencia legal para
poder ostentar la residencia fiscal,
siendo conceptos diferentes, tal
como veremos mas adelante.

Ante esta realidad, es un problema co-
mun ladenominada “doble residen-
cia” situacion en la cual una persona
verifica la condicion de residente en
dos o mas paises, de acuerdo con los
criterios que apliquen los mismos.

En tales casos, si entre los paises
involucrados existen convenios
paraevitar la doble tributacion (CDI)
(Uruguay tiene varios CDI), podran
aplicarse las denominadas “reglas
de desempate” para que en defi-
nitiva sea uno de los paises el que
considere cumplida la condicion
de residente fiscal y pueda cobrar
impuestos a esa persona.

De no existir convenios vigentes
de tal naturaleza, la persona invo-
lucrada podria verse afectada por
la imposicién (cobro de tributos)
en dos o0 mas paises en forma si-
multanea. Existe un convenio entre
Argentinay Uruguay de intercambio
deinformacionfiscal y para evitar la
doble imposicion, este tltimo muy
resumido e incompleto silo compa-
ramos con el Modelo OCDE respecto
a ladoble tributacion.

Los criterios vigentes en Uruguay para
verificar la residencia fiscal de las
personas fisicas son los siguientes:

A) Que permanezca mas de 183
(ciento ochentay tres) dias durante
elaiio civil, en territorio uruguayo.

Para determinar dicho periodo de
permanencia en territorio nacional
se computan las ausencias esporadi-
casen las condiciones que estable-
ce la reglamentacion, salvo que el
contribuyente acredite su residencia
fiscal en otro pais.

Se consideran “ausencias espora-

dicas” aquellos periodos de tiempo
en los cuales una persona no esté
en el pais mas de 30 dias.

Recientemente el Tribunal de lo
Contencioso Administrativo esta-
blecié que el concepto de “ausen-
cia esporadica” debe aplicarse en
un contexto de razonabilidad y no
como el mero cumplimento de esos
30 dias, siendo necesario conside-
rar el animo de permanencia de la
persona (Sentencia TCA 179/19).

A efectos de acreditar su perma-
nencia en Uruguayy justificar ade-
cuadamente el cumplimiento del
criterio de permanencia en el te-
rritorio, el contribuyente (persona
fisica) debe presentar el “Certificado
de Llegada” emitido por la Direc-
cion Nacional de Migracién u otra
documentacién que se entienda
pertinente o adecuada para acre-
ditar tal extremo.

B) Que radique en el territorio
nacional el niicleo principal o la
base de sus actividades o de sus
intereses economicos o vitales.

En este caso se presume, salvo
prueba en contrario, que el contri-
buyente tiene sus intereses vitales
en Uruguay cuando residan habi-
tualmente en el pais el conyuge y sus
hijos menores de edad (siempre que
estos dependan del contribuyente).

A continuacién, repasaremos el con-
tenidoy alcance de dichos concep-
tos, y los casos en los cuales una vez
verificados se tendra por configura-
da la residencia fiscal en Uruguay.

Intereses vitales: De acuerdo con lo
establecido en la normativa, se pre-
sumira salvo prueba en contrario,
que el contribuyente tiene sus in-
tereses vitales en territorio nacional
cuando residen habitualmente en el
pais el conyuge y los hijos menores
de edad que dependen de él.

Nucleo principal o bases de sus
actividades: Se entiende que una

persona radica en territorio nacional
el nucleo principal o base de sus
actividades, cuando genere en Uru-
guay rentas de mayor volumen que
en cualquier otro pais.

Esimportante sefialar que no estara
configurada la existencia de la base
de sus actividades por la obtencion
exclusivamente de rentas puras de
capital, aun cuando la totalidad de
su activo esté radicado en Uruguay.

Se deben acreditar las rentas de ma-
yorvolumen através de un certifica-
do notarial o contable de los ingresos
totales, donde se detalle el tipo de
ingreso, en qué pais fue generadoy
elimporte correspondiente.

Asimismo, debera adjuntarse a la
declaracioén del contribuyente don-
desedebera aclarar que los ingresos
generados en nuestro pais no son
exclusivamente del factor capital.

La administracion tributaria realiza
la comparacion de ingresos pais por
pais a los efectos de determinar en
qué pais se generd el mayor ingreso
para el contribuyente.

Por otro lado, la radicacion del cen-
tro de intereses vitales podra acredi-
tarse a través de toda la documen-
tacion que se entienda pertinente
como, por ejemplo, la inscripcion
de los hijos en instituciones de en-
sefianza en Uruguay, entre otros.

Intereses economicos: Se ha de-
finido el concepto de intereses
economicos teniendo en cuenta
la propiedad de ciertos activos en
Uruguay, pero salvo que el contribu-
yente acredite su residencia fiscal
en otro pais, se considerara que
una persona radica la base de sus
intereses econémicos cuando tenga
en territorio nacional unainversién
con las siguientes caracteristicas:

1) Bienes inmuebles, valuados de
acuerdo con las normas del IRPF,
porunvalorsuperiora 15.000.000 de
Unidades Indexadas (USS 1.700.000
aproximadamente).(*) 3
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2) Directa o indirecta, en una
empresa por un valor superior a
45.000.000 de Unidades Indexadas
(USS 5.200.000 aproximadamente)
con actividades o proyectos declara-
dos deinterés nacional envirtud de
laLey 16.906. La valuacion de laem-
presa debe realizarse de acuerdo con
las normas del Impuesto a la Renta
de las Actividades Econémicas.(**)

(*) Corresponde serialar que, a nues-
tro entender, una persona podria
tener una inversién en Uruguay fi-
nanciada con pasivo, y estaria cum-
pliendo con el requisito de inversion,
ya que la norma hace referencia a
la “inversién” y no al “Patrimonio”
(activo - pasivo).

(**) Un aspecto importante a tener
en cuenta es que en Uruguay para
que una empresa sea declarada de
interés nacional debe presentar un
Proyecto ante la Comision de Aplica-
cién de la Ley de Inversiones (COMAP)
y obtener dicha promocion.

Constancia de residencia fiscal
en Uruguay

En Uruguay no existe la inscripcion
de la “residencia fiscal”, sino el re-
gistro que debe realizar el contri-
buyente ante la DGI a efectos de
administrar correctamente los im-
puestos que le corresponda pagar.

Es decir, en Uruguay la condicion
de residente fiscal se adquiere de
pleno derecho sin previa inscripcion,
no existiendo tampoco asi la baja
del registro correspondientes a los
residentes fiscales, a diferenciade lo
que ocurre, por ejemplo, en Argen-
tina, donde serealiza la inscripcién
delos residentes fiscales y también
se registran las bajas.

Amodo de ejemplo, si una persona
viaja a nuestro paisy no es residente
en primerainstancia, pero luego con-
figura dicha condicién por cumplir
con alguno de los requisitos sefiala-
dos anteriormente, y no tuviera que
pagar ninglinimpuesto en Uruguay
alno haber configurado el hecho ge-

nerador de los mismos, esta persona
no tendria obligacién de registrarse
ante la administracion tributaria.

De cualquier forma, la persona fi-
sica que verifique algunas de las
hipotesis que le haga configurar la
residencia fiscal en nuestro pais, por
mas que no deba registrarse en DGI
por rentas gravadas, podra solicitar
laresidenciafiscal acreditando que
ha cumplido con los criterios esta-
blecidos en la ley.

La Direccién General Impositiva es la
autoridad competente a efectos de
emitirlos Certificados que acrediten la
residencia fiscal en nuestro pais, para
lo cual analizara la documentacion
que presente el interesado, relevan-
do que se cumplan las condiciones
establecidas en la normativa vigente,
relevadas anteriormente, para que se
configure la residencia fiscal.

Opcion de no pagar IRPF por
rentas pasivas del exterior

En Uruguay, a partir del afio 2011,
se grava con el Impuesto a la Ren-
ta de las Personas Fisicas los ren-
dimientos por rentas pasivas del
exterior que sean el resultado de
colocaciones. El gravamen es del 12
% sobre los rendimientos (intereses,
dividendos y otros rendimientos).

Dado que Uruguay mantiene una po-
litica activa de recibir extranjeros que
quieranvivirenel pais, principalmen-
te personas que ya estan jubiladasy
que por lo general puedan tener patri-
monio en el exteriory perciben rentas
por los rendimientos mencionadas
anteriormente, se establecié que por
Unica vez aquel no residente que se
convierta en residente en dicho afio
podra solicitar la exoneracion.

Las personas fisicas que adquieran
la calidad de residente fiscal en la
Republica podran optar por no tri-
butar el Impuesto a la Rentas de
las Personas Fisicas por las rentas
pasivas del exterior, por el ejercicio
fiscal en que se verifique el cambio
de residencia a territorio nacional y

durante los cinco ejercicios fiscales
siguientes.

Dicha opcién podra realizarse por
Unica vez y exclusivamente con re-
lacion alos rendimientos del capital
mobiliario y sugerimos que sea pre-
sentada en el primer afio donde se
configura la residencia fiscal.

Residencia Legal en Uruguay

Comodijimos, no debe confundirse
el concepto deresidenciafiscal con
el deresidencia legal, los que presen-
tan caracteristicas sustancialmente
distintas. La residencia legal refiere
a aspectos migratorios y de radia-
cion de la persona, mientras que la
residencia fiscal busca establecer
criterios objetivos de determinacién
a efectos del pago de impuestos.

No obstante, esimportante que los
extranjeros decididos a realizar in-
versiones, desarrollar una actividad
empresarial o promover negocios
en Uruguay, tengan presente la exi-
gencia y conveniencia de cumplir
correctamente las disposiciones
normativas referidas a su radicacion
legal en el pais.

Sibien la legislacion uruguaya ase-
gura a los extranjeros laigualdad de
trato, derechos y oportunidades,
sin discriminacion alguna, también
establece el cumplimiento deciertas
exigencias u obligaciones al mo-
mento de radicarse en el pais, lo que
deriva en ventajas practicas y ope-
rativas, como ser la obtencion de un
documento deidentidad uruguayo,
que a su vez facilita tramites como
la aperturade una cuenta bancaria,
contratacién de servicios publicos,
alta en ndomina de empresas, etc.

Una adecuada planificacién tribu-
taria, ponderando las ventajas y
oportunidades de configurar la re-
sidencia fiscal en Uruguay, deberia
en muchos casos complementarse
con la tramitacién de la residencia
legal, considerando las facilidades
que luego tendra obtener la cédula
uruguaya.
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José Luis Pérez Collazo - Corresponsal en Espafa ’

Hora de volver a comprar

Todo hace indicar que la historia
vuelve a repetirse y comprar re-
sulta mas rentable que alquilar,
en la actual situacion que se esta
viviendo en Espania.

El arrendamiento ha disparado el
esfuerzo necesario para la compra
deuninmueble, en el centro de ciu-
dades como Madrid y Barcelona, lo
que ha obligado a muchas familias
y jovenes a buscar alternativas de
vivienda en la periferia de las ciu-
dades, en municipios aledafios y
en ciudades secundarias.

En ambas ciudades la tasa de es-
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fuerzo para comprar unavivienda
de 90 metros cuadrados supera
el 33% de los ingresos familiares,
cosa que no ocurre con el alqui-
ler, en el caso de que una familia
destinara ese maximo del 33% de
los ingresos a la compra de una
vivienda, en la mayoria de ciuda-
des espafiolas seria posible ad-
quirir mas metros cuadrados que
los que permite el alquiler de una
casa similar.

Con el mismo presupuesto la com-
pra permite acceder a unos cuaren-
ta metros cuadrados mas, que el
arrendamiento en el caso de Madrid.

Los estudios de mercado se basan
en las rentas brutas medias por
hogar y tiene en cuenta exclusi-
vamente la cantidad destinada a
pagar la cuota de la hipoteca o el
alquiler mensual.

No contempla otros gastos que se
derivan del régimen de tenencia
(como los diferentes impuestos
que deben pagar propietarios o
inquilinos) ni tiene en cuenta que
para pedir un préstamo hipotecario
es necesario tener ahorrada una
importante parte del importe total.

En Madrid si tomamos como pro-
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medio un valor de 3.400 euros por
metro cuadrado, la compra cues-
ta a cada hogar 960 euros al mes,
siempre que se tenga en cuenta
una renta media mensual por uni-
dad familiar de 3.550 euros.

Por un piso de unos 90 metros
cuadrados supone un esfuerzo
de un 27%.

Si decidimos alejarnos veinte ki-
l6metros del centro de la ciudad,
las cuentas mejoran, porque esa
tasa de esfuerzo pasa a ser de un
18% en zonas como San Sebastian
de los Reyes o del 11% en lugares
como Las Rosas. En cambio, al-
quilar dispara el endeudamiento.

La renta que se paga por una casa
de 90 metros en Madrid asciende
a 1.350 euros mensuales, lo que
supone un esfuerzo del 40%, por
encima de lo aconsejable.

Palma de Mallorca es la capital
gue mas se aproxima a Madrid y
Barcelona en términos de revalo-
rizacion del mercado residencial,
presentando un precio medio de
venta de 2.600 euros por metro
cuadradosy unarentade 11 euros
por metro y mes.

Volviendo al ejemplo de la casa
con 90 metros, en caso de compra
la mensualidad que se paga es de
720 euros, lo que se traduceen una
tasa de endeudamiento del 25%,
es decir, se mantiene dentro del
presupuesto recomendado.

En el alquiler, el escenario es bien
diferente, ya que esa misma casa
implica pagar una mensualidad
cercana a 1.000 euros.

Elaumento de precios de los alqui-
leres en Espafia, sobre todo, en las
grandes ciudades, estd movilizan-
do a diferentes partidos politicos
a proponer una serie de medidas
que se encuentran en fase de es-
tudio, con elfin de hacer un parén
en laescalada de los precios de los . ; -r :
arrendamientos. [ ' ; st “ m\
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/" Gerard Duelo Ferrer - Presidente del Consejo General de los COAPIS de Esparia

Ya es hora

a situacion del sector
profesional inmobilia-
rio en Espana requiere
un cambio importante.

Desde el Real Decreto ley 4/2000
del 23 de junio, en el que se dic-
taminaron medidas urgentes de
liberalizacién para los profesio-
nales del sector inmobiliario, y
por el que lareserva de actividad
fue suprimida (tramitada a Ley
10/2003 el 20 de Mayo de 2003),
eliminando el reconocimiento de
una titulacién oficial de caracter

profesional de la que gozaban
solo los colegiados a los Colegios
Oficiales de Agentes de la Propie-
dad Inmobiliaria (APIS), desde el
Decreto de diciembre de 1948
(cuando se crearon los Colegios
Profesionales).

Es decir, durante estos cincuenta
afos los colegiados disfrutaban de
poder ejercer esta profesion tras
la superacion de unos examenes
especialmente convocados por el
Ministerio competente en materia
de vivienda para la obtencién del

mencionado titulo.

Desde entonces, la situacion del
mercado inmobiliario ha pasado
delorden al desorden, y en cierta
medida al desamparo y al caos.

Actualmente, cualquier persona,
con excepciones en determinadas
Comunidades auténomas que han
visto la necesidad de interveniren
ese descontrol y crear registros de
caracter obligatorio y exigir re-
quisitos de formacién y solvencia
(con solo una alta censal frente a



la administracién tributaria), pue-
de actuar en Espafa ejerciendo
la profesion de intermediacion y
asesoramiento en transacciones
de compra, venta, valoracién o
alquiler de bienes inmuebles, sin
garantizar formacion profesional
adecuada o suficiente (pues no
es obligatoria, salvo las excep-
ciones comentadas), sin probar
experiencia minima (pues no es
obligatoria, salvo las excepcio-
nes comentadas), o sin disponer
de una cobertura de seguros de
responsabilidad civil para cubrir

potenciales perjuicios a los clien-
tes (salvo las excepciones comen-
tadas), entre otras necesidades
que protejan a los consumidores
en lo que posiblemente va a ser
la inversién mas importante que
haga una familia en su vida.

Esta falta de regulacion profesio-
nal contrasta, por ejemplo, con los
cocineros que si requieren unos
estudios minimosy un certificado
de manipulador de alimentos, tras
el examen correspondiente.

En el ano 2000, el ntmero de APIS
colegiados en Espana eran 4.400;
hoy, son 4.300, practicamente los
mismos, si bien estimamos que
hay aproximadamente 45.000
profesionales mas dedicados a
laintermediacion inmobiliaria, a
tiempo parcial o completo.

Sin embargo, ya desde antes de
la eliminacién de la reserva de
actividad, empezaron a surgir
asociaciones profesionales que
cuestionaron la exclusividad de
los colegiados obteniendo sen-
tencias a su favor y negando el
intrusismo, como la del TC en 1993
que dijo que ejercer la profesion
inmobiliaria sin estar colegiado
no era delito y dio amparo a un
condenado previamente por in-
trusismo.

Las asociaciones que se habian
creado antes se mantuvieron en
su mayoria y aparecieron nue-
vas asociaciones profesionales y
empresariales (dmbitos juridicos
distintos), que ofrecian y ofrecen
formacion profesional, asesoria
juridica, y servicios y herramientas
de gestién a sus miembros (en
compensacion de una cuota men-
sual), que permitian y permiten
garantizar frente a los consumido-
res una preparacion profesional,
en muchos casos casi igual que
los colegiados.

No obstante, todas las asociacio-
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nes estan muy dispersadas y utili-
zan criterios locales, independien-
tes o transversales, lo que hace
dificil articularlas en una estruc-
tura comun que pueda centralizar
conceptos, principalmente como
interlocutor Unico, solido, fuerte
y suficientemente representati-
vo del sector ante las entidades
gubernamentales nacionales e
internacionales.

Dentro de este universo profesio-
nal, institucional y empresarial
inmobiliario, bastante anarquico,

sino caético, acaba de aparecer
unainiciativa interesante que dice
BASTA.

YA ES HORA de cambiar esto.

Bajo el liderazgo del actual Pre-
sidente del Consejo General de
los COAPIS de Espafia, que a su
vez es también Presidente de la
Asociacion de Agentes Inmobi-
liarios de Catalufia -AIC- (la mas
numerosa del pais), se ha iniciado
un plan encaminado a conseguir
la maxima union de todo el sector

inmobiliario nacional.

Actualmente los colegiados solo
representan un 10% del numero
de profesionales inmobiliarios que
se estima existen en estos mo-
mentos en Espaifia; sin embargo,
el Presidente de los APIS entiende
que, aprovechando las ventajas
del derecho publico que amparaa
los COAPIS (amparoy tutelaje del
Estado espafiol) es conveniente
que sean estos quienes inicien
esta necesaria union, haciendo
asuvez honor asu recorrido his-




torico, hoy en pleno proceso de
reconversion.

Para conseguir este objetivo, se
esta conversando con los diri-
gentes de todas las asociaciones
profesionales y asociaciones em-
presariales en el ambito inmobi-
liario, para invitarles a ir juntos y
ordenados hacia una estructura de
unién nacional (CONFEDERACION
NACIONAL DE AGENTES Y EMPRE-
SAS INMOBILIARIAS) que facilite un
interlocutor global y potente ante
gobiernosy entidades internacio-
nales con el objetivo de defender la
ordenacion de la actividad profe-
sional en el sector, en beneficio del
interés general,y en defensa de los
derechos de los consumidores de
bienesinmuebles, muy indefensos
actualmente ante la falta de una
regulacién para los profesionales
que les asesoran.

Elinterés general hace evidente
la necesidad de regular todo esto.

Sin embargo, “interés general” no
son unas palabras bonitas sino un
término juridico que se encuentra
debidamente refrendado -se men-
ciona mas de doce veces- en la pro-
pia Constitucion Espafiola de 1978.

Asi, por ejemplo, el articulo 47,
dice: “Todos los espafioles tienen
derecho a disfrutar de una vivien-
dadignay adecuada. Los poderes
publicos promoveran las condi-
ciones necesarias y estableceran
las normas pertinentes para hacer
efectivo este derecho, regulando
la utilizacion del suelo de acuerdo
con elinterés general paraimpedir
la especulacion”.

Elinterés general es un concepto
juridico que requiere concrecion
en la aplicacion de la norma juridi-
ca al supuesto de hecho y excluye
portanto la discrecionalidad en la
actuacién administrativa. Pero, no

es solo un concepto juridico mas,
sino que opera también como
principio de actuacion de las Ad-
ministraciones Publicas y como
principio general del Derecho o
criterio para la interpretacién de
las normas juridicas.

En este sentido, el concepto de
interés general esta intimamente
ligado a la idea de justicia, pero
también al de necesidad.

Otros articulos defienden la cues-
tion, como el derecho de propie-
dad (art. 3 de la CE), la defensa
de los consumidores y usuarios
(art. 51 de la CE), y la seguridad
juridica (art. 9.3 de la CE) en el
ambito precontractual.

La propia CNMC (Comision Nacio-
nal de Mercados y Competencia),
que tan celosamente vela por el
derecho a laindependencia profe-
sional de todas aquellas profesio-
nes que no afecten directamente
a la salud, y que por ello viene
censurando muchas iniciativas
legislativas para regular u ordenar
de alglin modo la profesion inmo-
biliaria, ha aceptado en Europa el
modelo de Francia, donde, desde
la ley Hoguet de 1970 (modifica-
da posteriormente en 2018 por
la Ley Elan) el sector inmobiliario
esta bien ordenado a través de las
tres grandes asociaciones histo-
ricas que representan a todos los
agentes inmobiliarios del pais: la
FNAIM (6.500 agentes); la SNPI
(12.000 agentes); y la UNIS (1.700
agentes).

Las tres operan juntas bajo la
CNTGI.

En Francia, para operar como
agente inmobiliario debe tenerse
una licencia, que se renueva cada
tres afos, y que exige un minimo
de estudios, un minimo de afios
de experiencia, estar cubierto por

ciertos seguros de responsabili-
dad civil, disponer de un fondo
de garantias, y demostrar la asis-
tencia a un minimo de horas de
formacion profesional al afio.

Con esta regulacion profesional,
el consumidor tiene garantizada
una buena asistencia profesional
en su compraventa inmobiliaria.
Dicho todo lo dicho, la iniciativa
emprendida de crear una Con-
federacién Nacional de agentes
y empresas inmobiliarias ya ha
empezado a rodar.

Se estan creando asociaciones
que se integran dentro de federa-
ciones, para integrarse posterior-
mente en la gran Confederacion, y
de este modo conseguir ser el in-
terlocutorvalido, creible y potente
ante el gobierno y las entidades
internacionales.

No es objetivo de la Confederacion
ofrecer ninguin otro servicio salvo
el de actuar como lobby conduc-
tor de la legitima reivindicacion
del sector.

No obstante, ;jsera suficiente la
creacion de una plataforma rei-
vindicativa desde el sector profe-
sional, institucional y empresarial,
siempre acusado de buscar privi-
legios para si mismos?

Pues no.

Es imprescindible apoyar otros
caminos que deben emprender
paralela e independientemente
los legisladores.

Deberemos convencer a los politi-
COs que es necesaria una ley que
defienday proteja al consumidor
y usuario de una vivienda.

Se trata, como ya se ha dicho, de
demostrar entre todos que es un
tema de “interés general”.
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Brasil « Jodo Teodoro Da Silva

Tecnologia:

del otro

lado de la moneda

n agosto de 2019, Veja
Magazine, uno de los
principales medios de
comunicacion de Brasil,
publico una entrevista con el ex
politico Nick Clegg.

Antropélogo, esperto en filosofia
politica, Clegg llego a viceprimer
ministro del Reino Unido, pero per-
dié las elecciones al Parlamento
inglés en 2017y entonces comenzd
adedicarse a la actividad privada.

Porinvitacion de Mark Zuckerberg,
en 2018 asumié el cargo de vice-
presidente de politicas publicas
de Facebook. Con mas de dos mil
millones de usuarios en todo el mun-
do, mas de 127 millones de ellos en
Brasil, el Facebook somete todos a
ciertas reglas, como no transmitir
mensajes falsas o con contenido
politico, sexual, etc.

La misién de Clegg sera redefinir
estas reglasy hacerlas cumplir para
minimizar los efectos negativos
de las acciones de la compaiiia,
como el reciente descubrimiento
de que ella habia transcrito audios
privados de los usuarios.

La preocupacion de Facebook esta
en linea con la Ley General de Pro-
teccién de Datos, que ya esté en

vigencia en Brasil, pero su parte
mas contundente entrara en vi-
gencia a partir de agosto de 2020.

La nueva ley requiere un cuidado
severo de quienes manipulan da-
tos de terceros.

La tecnologia, si bien proporciona
grandes avances para la humani-
dad, amenudo choca con precep-
tos sociales fundamentales como
la proteccion de datos personales.

Laidea de que la tecnologia resol-
veria todos nuestros problemas de
repente se revirtié y ahora llega a
ser vista como la raiz de muchos
de nuestros males.

El mayor escandalo atribuido
a la Internet fue el uso irregular
de datos privados por parte de
la consultora inglesa Cambridge
Analytica, que habria influido en
las elecciones en todo el mundo,
incluido la que llevd a Donald
Trump a la victoria en los Estados
Unidos en 2016.

El escandalo dejo6 en claro que la
tecnologia, a través de de unared
social, puede usarse tanto para
bien como para mal.

Dependiendo del concepto de bien

y mal de quienes la usan.

Organizaciones como Facebook
hace unos afios vigilaron de cer-
cay a menudo las informaciones
personales que recibieron.

Sin embargo, bajo la presion de
su propia gente creativa, decidie-
ron abrirlas para desarrolladores
y académicos.

El resultado fue positivo, con la
creacion de numerosos disposi-
tivos que favorecen en muchos
aspectos las relaciones sociales.
Pero, como era previsible, muchos
aprovecharon esta apertura con
fines turbios.

Por eso, la provisiéon de datos ahora
esta mucho mas controlada. Por lo
tanto, ya que la tecnologia ya no
se puede descartar, nuestro pa-
pel es trabajar por su uso bueno
y racional.

La otra cara de la moneda, es decir,
latecnologia utilizada para malos
fines, debe ser fuertemente recha-
zada y denunciada.

Solo asi contribuiremos al desa-
rrollo saludable de las relaciones
sociales y, en consecuencia, de
nuestro mercado. [ |

Joao Teodoro

Da Silva
Gerentede la
Industria de la
Construccion

en Curitiba.
Licenciado en
Derecho y Ciencias
Matemdticas.
Técnico en Edificios
y Procesamiento de
Datos.



ACTUALIZACIONES ECONOMICAS chNARA
INDICES - MONEDAS + 2016-2020 URUGUAYA

Coeficiente de I.P.C (Base Dic 2010 = 100)

Mes y afio Alquileres Ndmero Acum. -R. USS**+
(D.Ley 14.219) | Indice 12 meses

2020
ENERO 1.0879 1198.78 4.3653

DICIEMBRE 1.0840 203.02 -0.03 8.79 1198.59 4.3435 37.308
NOVIEMBRE 1.0834 203.08 0.42 8.40 1197.13 4.3140 37.840
OCTUBRE 1.0778 202.23 0.75 8.34 1195.70 4.2890 37.416
SETIEMBRE 1.0776 200.72 0.52 7.78 1193.47 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

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

(*) Indicador sujeto a confirmacién una vez publicado el decreto oficial. Nota: el coeficiente de ajuste que se tomaré para los alquileres que reajustan en el
mes de enero 2020 correspondera a la menor de las variaciones entre el IPC y la URA

(**) Valor a fin de cada mes. (***) Cotizacién valor interbancario. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (www.ine.gub.uy)

Nota: por indicadores de afios anteriores, solicitarlos a administracion@ciu.org.uy
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Negociar con chinos:
una puerta para el centro
del mundo

Todos compartimos
cosas en comun.
Pero cuando

se habla de
negociaciones con
los chinos, hay mas
cosas para aprender
que ya aprendidas.

¢Como puede un pais ser tan di-
ferente en términos de cultura,
creencias, educacion, maneras y
valores morales?

Si, China lo puede sery lo es.

Hay una serie de reglas para que
uno pueda negociar con los chinos.

A diferencia de nosotros, los occi-

dentales, los chinos no negocian
con cualquier persona.

Hay una serie de pre-requisitos
y pasos esenciales, hasta que el
momento de la negociacion pueda
ocurrir.

China es hoy el centro del mundo.
Pero ellos ya lo sabian hace mu-
cho tiempo.

»)




El nombre del pais significa pais
del centro H[E (Zhonggud), con
los radicales H (centro)y [F (pais).

El verbo “negociar” en mandarin
7 (TAnpan), es compuesto por
dos radicales: i#% (discusion) y H|
(juez), que significa hablary juzgar
al mismo tiempo.

Entonces, en negociaciones, nues-
tras palabras y comportamientos
estan siempre siendo observados
y juzgados por los chinos con el
objetivo de construir nuestro perfil.

Muchos lectores podran pensar
que lo que escribo aqui es dema-
siado filoséfico y abstracto, pero
los fundamentos del pensamiento
chino son asi.

Si no esta dispuesto a ver el mun-
do con nuevos o0jos, nunca podra
adentrarse en este mundo tan bello
y diferente.

Debemos preguntarnos si un pais
tan grande y que pasé por tantos
conflictos, se unificé en un solo
idiomay unasola cultura, ;no hay
lecciones importantes que pode-
mos aprender con ellos?

Ami, me gustaria hablar sobre dos
grandes conceptos junto a una sen-
cilla explicacion de la base de la fi-
losofia de vida china, con ejemplos
de sus mayoresy masimportantes
libros clasicos.

Primero, del concepto de Wu wei.
Después, de los conceptos de
Guanxi y luego del concepto de
Mianzi. Y por fin, algunos consejos
practicos que pueden ayudarnos a
no cometer errores imperdonables
para esta cultura.

En primer lugar, intentemos com-
prender wu wei (no hacer).

Podemos traducir ese concepto
por dejar las cosas ocurrir natu-

ralmente.

Wu wei es adaptarse a los ciclos y

alos movimientos naturales de las
cosas, y no forzar las situaciones o
intentar cambiarlas, pero aceptar
y respetar el desarrollo natural de
todas las cosas.

Es a partir de wu wei que los chinos
se relacionan con la familia, con los
amigos y con el trabajo.

Ese concepto explica perfectamen-
te porque los chinos acttan sin pri-
sa, de forma receptiva, esperando
por los momentos propicios para
dar continuidad a sus emprendi-
mientos.

Cuando se comprende wu wei,
no se habla de plazos, no se crea
expectativas, no se espera resulta-
dos y no se acelera el proceso de
negociacién.

Asi, se comprende que a veces lleva
mucho tiempo hasta que los chinos
sesientan segurosy lleguen auna
decision.

El clasico Tao Te Ching de Lao Tzu,
un libro sobre el cual los chinos
construyeron su base de pensa-
miento, esclarece muy bien este
concepto de wu wei:

“Elhombre superior no toma nin-
guna actitud, si sabe de todo no
habla de nada. Sus actitudes son
como el agua, paciente, gentily no
confronta nada. El agua se cambia
a la forma de su vaso, es siempre
humilde y se pone en los niveles
mas bajos. El hombre superior
sabe que todo lo que fue fuerte-
mente establecido, no se puede
arrancar de su raiz, y todo lo que
se fue fuertemente abrazado no
puede irsele de las manos.”

El segundo concepto mas impor-
tante es guanxi X 3.

Guanxi significa relaciones, ne-
tworking y, conexion.

En cuanto el mundo occidental
cree en una fuerte division entre la
amistad y los negocios, los chinos

se creen lo inverso.

En portugués, por ejemplo, se dice
“Amigos, amigos, negocios aparte”,
lo que eningles se dice “Business
is business”,y en espafiol “Cuentas
claras conservan amistades”.

Todos esos dichos nos hacen creer
que laamistad no puede estar pre-
sente en las negociaciones, y asi es
la cultura occidental.

Para los chinos,
Cuanto mayor

la amistad,
mejores las
negociaciones,
y por esta

razon nunca se
negocia con una

persona en la
que no pueda
confiar, como

se confia en un
amigo.

Guanxi es el largo periodo de intro-
duccioén entre las personasy para
poder desarrollarlo es necesario
hablar de la familia, de los valores
personales, de las creencias y filo-
sofias de vida, de los conocimien-
toseintereses, de la espiritualidad,
de la cultura, de la profesion, etc.

Esté listo para recibir preguntas
hasta un tanto personales, que
nosotros occidentales no esta-
mos acostumbrados a hacer en
ambientes de negocios.

Hay undicho chino que dice quenose
puede confiar en una persona antes

gue comaunbaldedearrozconella. p
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Eso significa que para confiar en
alguien se necesita mucho tiempo.
Guanxi también se refiere a recipro-
cidad, cuanto mas serecibe deuna
persona, mas se le debe a ella.

Todos los favores deben ser retribui-
dos de forma justa, y para retribuir
un favor tiene que tener en mente
eltiempo cierto de hacerlo, pensar
en wu wei para que la retribucion
no parezca forzada.

Forzar una retribucion puede pa-
recer el término de una relacién,
porque cuando se devuelve un favor,
se terminan las expectativas.

Guanxi también depende de respeto:
respeto por la edad, por la posicién
en eltrabajoy por la posicion social.

Ese respeto es el resultado de un
pensamiento confuciano, doctri-
na dogmatica china dotada de un
conjunto de ensefianzas sobre la
ética social y los valores sobre la
jerarquia, el orden, la familia, el go-
bierno, la posicién social,y el capital
intelectual.

Estas diferentes variables, son im-
portantes para saber cémo saludar
y hasta como entregar unatarjetade
presentacion a un posible cliente.

Para el sefior José Ricardo dos San-
tos Luz Jr., CEO de LIDE China, un
grupo de empresarios en Brasil que
actua con los principales lideres y
autoridades gubernamentales chi-
nos, “la peor cosa para los chinos, es
cometer un error o exponer un fraca-
soen publicoy poreso nuncadicen
“no” en una reunién de negocios.
Muchas veces ellos van a parar una
reunion, llamar a todos para comer
o continuar lareuniénenotrodiau
horario, para que no haya errores
en lacomunicacion. Ellos tienen un
poder de ver las cosas dos pasos
adelante y no dicen lo que piensan,
porgue hacen todo para no sentirse
confrontados, presionados o persua-
didos. Todo eso es fruto del mianzi
(1), esto es la cultura de no con-
frontacién, respectoy preservacion

del prestigio o status social, de forma
que no pierdan la reputacion en la
sociedad (diulian Z )", concepto
muy valorizado, incluso en la cultura
de negocios china.

Para explicar mejor esta idea, usaré
otro libro clasico del pensamiento
chino, “LaArte de la Guerra” de Sun
Tzu, que trata de estrategias de lu-
cha para que uno siempre pueda
vencer.

“Elenemigo debe serevaluadoala
distancia”. Antesde conocer alguien
con quien hara negocios, investigue
todo lo que puedasobre la persona,
la cultura de laempresay del pais de
origen. Nunca vaya desprevenido.

“Aquel que me trata bien, serd mi
lider; aquel que metrata con cruel-
dad, es mi enemigo”. Por eso los chi-
nos pasan tanto tiempo charlando
sobre diferentes asuntos, antes de
negociar.

Ellos quieren saber como seran tra-
tados en diferentes momentos y si
el buen tratamiento que dio, sera
devuelto como se hace en guanxi.

“Esconde tu arma atras de una son-
risa”. Todos los encuentros con los
chinos parecen positivos, aunque
no haya negociacion. De esa forma
se evita que la conexidn se rompa.

“Cuando hay muchas charlas pro-
longadas, es porque la lealtad se
perdid”.

Las charlas de introduccién son lar-
gas para construir confianza, pero
las charlas de negociacién son cor-
tas, directasy practicas.

Si ellos desvian del asunto de ne-
gociacion, es posible que no haya
mas interés.

En resumen, lo masimportante para
los chinos son los relacionamientos.

Si pasan tiempo con usted, apré-
cielo y tenga paciencia hasta que
la confianza sea construida.

El sefior José Ricardo también
recomienda que se practique
una conversacion claray directa,
hablando menos y escuchando
mas, que es un desafio a los oc-
cidentales, principalmente a los
latinoamericanos.

Es conveniente que los occidentales,
en particular si es de América Latina,
cuenten preferentemente con un
intérprete que conozca profunda-
mente su culturay la de ellos.

Ese interprete debe ser preferen-
temente de la regién donde el ne-
gocio sea realizado, para que éste
pueda comprender los numerosos
dialectos y lenguas regionales,
porque puede ser habitual que los
empresarios chinos entre ellos de-
seen debatir asuntos especificos,
sin que entienda su interlocutor
extranjero, y tampoco el traductor
tome conocimiento.

También evite bromas, expresiones
idiomaticas y siempre que pueda,
pase también la informacion por
escrito.

Haga todo lo que pueda para buscar
informaciones sobre la cultura de
sus posibles clientes.

Ademas, si planea viajar a China,
muchos websites y apps son pro-
hibidos, como Google, Facebook,
Instagram, Whatsapp, Gmail, Twi-
tter, Youtube y otros mas.

Recuerda también que Hong Kong
y China son extremamente dife-
rentes en términos de escritura,
lenguay moneda.

Por fin, construir un relaciona-
miento con este pueblo fascinante
y que hoy esta en el centro del
mundo, serd una tarea muy gra-
tificante.

Recomiendo que lean los clasicos
de la filosofia china, no solo para
poder negociar con ellos sino para
traerriqueza asuviday profundidad
de reflexién y pensamiento.



Esc. Anibal Duran . Gerente Ejecutivo de APPCU

Camara Inmobiliaria
Uruguaya, pujante, vigente

a Camara Inmobiliaria

Uruguaya cumpli6é 32

anos y quiso la casuali-

dad que quien ejerce la
presidencia (ya la ha ejercido en
otras oportunidades), es un que-
rido amigo personal.

32 afos fecundos, protagonistas,
vigentes.

Estar tantos afos defendiendo los
intereses del sector inmobiliario,
con el respetoy la galanura con que
lo ha hecho la Camara Inmobiliaria
Uruguaya (CIU), no exento del vigor
y énfasis en proteger sus postula-
dos, es un palmarés intransferible
y que se debe exhibir con orgullo.

Nacimos practicamente juntos a la
vida publica, APPCU y CIU, nuestra
gremial que lleva casi 30 afios, y
en el decurso de todo este tiempo
hemos tenido un denominador
comun, con matices légicos pero
que constituye una verdadera

impronta: el didlogo fluido entre
ambas gremiales, la defensa de
los intereses comunes, el respeto
por el trabajo de cada uno, que
por otra parte es complementario
uno del otro.

La buena convivencia nos ha ca-
racterizado.

Cémo no recordar en estos mo-
mentos a Julio Villamide, el pri-
mer Presidente de la CIU, asesor de
nuestra gremial, sefior de sefiores,
versado, conciliador, impregna-
do de una sana modestia en su
accionar.

Nuestro recuerdo para él ya esta
incorporado a nuestra esencia.

La convivencia perfecta reclama un
denominador comun de fundamen-
tos espirituales, unidéntico punto de
apoyo en la 6rbita de la sensibilidad,
pero sobre todo exige una decision
marcada para lograr un trato sin fric-

ciones, una buenavoluntad decidida
yfirme para evitar el choque a veces
involuntario y espontaneo de los
reflejos animicos.

Y esos atributos los exhibe la CIU,
representada por sus directivos
en el correr de todos estos afos.

Es de esperary abogamos por ello,
que pronto tengamos Ley del Ope-
rador Inmobiliario, viejo postulado
de la gremial, transparentando la
gestion, ayudando a consolidar la
confianza que se debe tenerentre las
partes, condicion medular e intrans-
ferible en negocios inmobiliarios.

Salud CIU; salud Presidente, sefior
con toda la galanura, Wilder Anani-
kian, todo un honor compartir tan-
tos momentos de trabajo conjunto,
unidos por un derrotero comun,
donde las eventuales discrepancias
gue podamos tener, no tienen rele-
vancia ante la reciproca considera-
ciony afecto que nos prodigamos.

| ]
61



62

/ Dr. Alfredo Tortorella - Socio Fundador de la CIU (1987) y Socio HONORARIO (2017)

EL MEJOR CONSEJO:
“CONFIA SOLO en un
Inmobiliario PROFESIONAL”

» Los APOCALIPTICOS andan diciendo:
“En pocos ANOS, el Operador Inmobiliario, dejard de ser necesario”

“En pocos MESES, el simple inter-mediario, desaparecerd”

» Los REALISTAS y PRO-ACTIVOS decimos:
“EL GENUINO PROFESIONAL, SOBREVIVIRA, SIN DUDA,
AL DURO JAQUE DE ESTOS TIEMPOS”

Hace mucho mas de una déca-
da que vengo prendiendo luces
amarillas intermitentes, respecto
a estetema... Siempre fue IMPOR-
TANTE, al menos para mi... Pero,
ahora ademas, se ha vuelto UR-
GENTE. Porque, nos va la vida en
ello... Se trata de la sobrevivencia
de nuestra actividad... jY enton-
ces, ya tenemos una fulminante y
permanente luz roja que atender!

Nuestra actividad comercial, pa-
radojalmente, dejara de existir, si
seguimos empecinados en que se
ejercera en forma “comercial”...
como meros inter-mediarios
entre la oferta y la demanda...
Ya estamos siendo desplazados
por la Tecnologia (en una de sus
secuelas “negativas”)... Y pronto,
seremos sustituidos totalmente
por ella, como dicen rudamente
los apocalipticos.

“EL GENUINO PROFESIONAL, SO-
BREVIVIRA, SIN DUDA, AL DURO
JAQUE DE ESTOS TIEMPOS”

Quien no comprenda ya esto y
actlie en consecuencia, en poco
tiempo, tendra que reciclar su em-
presa o actividad. O sea, dedicarse
a otra cosa.

El Mercado, que ha sido endiosa-
do desde hace muchas décadas,
es muy poderoso e implacable,
pese a quien pese y duela a quien
duela. Por lo tanto, es obvio que
EL CLIENTE ES EL REY.

El “mero inter-mediario”, ya es
facilmente sustituible por el CLIC
en uno de los tantos dispositivos
portatiles de acceso a Internet. Por
lo tanto, la oferta se hizo publicay
ya no es secreta. Ademas, de mo-
mento que ya casi ningun cliente
propietario (“comitente”) acepta
otorgar la venta de su propiedad
“en exclusividad”, la abultada
Cartera de propiedades dejo de
ser un valioso activo, como lo era
hace pocos anos.

Ahora, ya no se compite por el

PRODUCTO, sino por el SERVICIO...
Elantes, durante y después del ne-
gocio, pasé a ser mas determinan-
te para lograr la preferencia del
cliente, que el propioinmueble...
Pero, el PRECIO, sigue siendo el
quid fundamental (“al rojo vivo”)
de toda nuestra negociacion.

Por lo tanto, hay TRES acciones
claves (entre otras) que debemos
hacer bien: TASAR con la mayor
precisiony realismo, mas una ex-
tensa gama de ASESORAMIENTO
al propietario y también al posible
comprador.

Y luego, encontrar el “ANILLO AL
DEDOQ”, es decir el “candidato para
la cosay la cosa -adecuada- para
el candidato.

Y por ultimo, saber NEGOCIAR
el precio y demas variables que
estan en juego en la etapa de
culminacion del proceso en un
ACUERDO que sea beneficioso
(y de ser posible, para todas las




partes involucradas).

¢QUE BUSCA EL CLIENTE DE
HOY?

En mi libro “Venta Inmobiliaria
Profesional” (2011), pagina 78,
hacia un largo elenco de varias as-
piraciones del Cliente actual. Hoy
endia, ellas se han reducido, por
el crudo fendmeno del incremento
de la conciencia de autosuficien-
cia que tienen la mayoria de los
clientes de hoy.

Esta soberbia se hace ostensible,
cotidianamente, tanto en pro-
pietarios-vendedores, como en
candidatos-compradores. Y es el
resultado de la miopia de muchos
clientes que creen ya no necesi-
tar ASESORAMIENTO, sino sélo
OPORTUNIDADES VENTAJOSAS,

”» |

“gangas”..

Por lo tanto, los CLIENTES de
hoy buscan lograr basicamente:

SI SON LOS VENDEDORES:

» Alguien que consiga rapido un
comprador -ingenuo o estlpido-
que pague el alto precio que él
tiene en su mente (o necesita).
Y si se trata de un producto en
desarrollo o nuevo a estrenar: el
precio que le calculé su asesor
financiero para poder obtener una
ganancia porcentual adecuada
(y no el verdadero valor real del
mercado).

» NO incrementar mas sus costos,
queya son altos (impuestos, etc.).

SI SON LOS COMPRADORES:

» ELPRODUCTO DE SUS SUERNOS,
EN EL MENOR TIEMPO POSIBLE,
Y AL PRECIO MAS BAJO Y CON LA
FORMULA MAS COMODA, Y SIN
PAGAR GASTOS “SUPERFLUOS”,
NI IMPUESTOS EVITABLES (por lo
tanto, no quieren saber nada con
respetar un ARANCEL)

Es portodo ello que, ha entrado en
un proceso de DESVALORIZACION,
nuestra sagrada tarea especifica e
insustituible: el ASESORAMIENTO
PROFESIONAL.

Esportodoello que, ha entrado en
un proceso de DESVALORIZACION,
nuestra sagrada tarea especifica e
insustituible: el ASESORAMIENTO
PROFESIONAL.

En suma: debemos insistir y di-
fundir adecuadamente a todo el
Mercado, que nuestra tarea esen-
cial, especifica e INSUSTITUIBLE,
es la de ASESOR, en multiples
aspectos del complejo negocio
inmobiliario.

O sea, que nos ganamos la vida
por lo que SABEMOS y también
por lo que HACEMOS.

Y que nuestra meta principal
y final NO ES SOLO la de mos-
trar varias veces una propiedad
(“abriendo puertas”) y luego, ce-
rrar un negocio (a veces, a toda
costa y como sea!)... Sino, la de
lograr que “LOS CLIENTES HAGAN
SU MEJOR NEGOCIO POSIBLE?,
SIEMPRE...!I!

En buen romance, nuestro ac-
cionar debe reposar sobre estos
principios:

«ETICAy TRANSPARENCIAEN TO-
DOS LOS PROCEDIMIENTOS

« RESPETO Y EMPATIA DURANTE
TODO EL PROCESO NEGOCIAL

« TECNICA IDONEA PARA EL ASE-
SORAMIENTO “INTEGRAL”

« EXPERIENCIA'Y TRAYECTORIA
PRESTIGIOSA (VALOR DE “GRI-
F :7)

« HABILIDAD PARA UNA NEGOCIA-
CION “WIN-WIN”

» AGILIDAD PARA EL DESPLIEGUE

MUSCULAR, ATENDIENDO AL
PARTICULAR, “TIMING” DE CADA
CLIENTEY A SU CONFIGURACION
PSICOLOGICAy/o TEMPERAMEN-
TAL: “hacer el traje a SU medida”.

Estos son los atributos infalta-
blesy esenciales del PROFESIO-
NALISMO GENUINO

Aplaudo calurosamente a la CA-
MARA INMOBILIARIA URUGUAYA,
por iniciar con valentia una po-
tente campana de difusion hacia
toda la masa de Consumidores
o publico objetivo de nuestros
servicios, consagrada en un tan
simple como postergado sticker,
que dice con pocas palabras, pero
con gran elocuencia:

Si Usted
quiere: TASAR,
VENDER,
COMPRAR o
ALQUILAR,
CONSULTE
SIEMPRE

-Y SOLO-

CON UN
OPERADOR
INMOBILIARIO
FORMAL:
SOCIO de la
CIU.

Claro que, la dltima palabra la
tendran los CLIENTES... quienes
olvidan torpe y facilmente que:
“LO BARATO, SUELE SALIR MUY
CARO”. [ |
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Cambios!! Priorizar al cliente

Estamos frente a cambios signi-
ficativos.

Nuevo gobierno; nueva década;
nuevos comportamientos so-
cio-culturales; nuevas tecnolo-
gias comunicacionales; avance
de la robotica; mayor esperanza
de vida; nuevas preferencias ha-
bitacionales; crecimiento de solas
y solos; mas parejas informales;
distintas conformaciones de fa-
milia; nueva administracién del
tiempo de ocio;empoderamien-
to femenino, entre otros que se
originan como consecuencia de
todos éstos.

Y ademas debemos tener en
cuenta la velocidad con las que
se producen.

Todo ello debe enfrentar en el “dia
a dia” la empresa inmobiliaria y
su personal.

A todas las que operen en la cla-
sica compra, venta y alquiler de
inmuebles residenciales usados;
el rural; el de los emprendimientos
inmobiliarios; el de los remates
y subastas; el de los fondos de
comercio; el de los parques indus-
triales; el de los barrios cerrados;
el del turismo inmobiliario; el de

las tasaciones, el de los condo-
hoteles o el tradicional de loteos.

Y en todos ellos haciendo frente a
la competencia directa é indirecta.

Aquella es la que corresponde a
diversas ofertas similares por pro-
ducto o servicio que se exponen en
el mercado por competidores que
operan en el mercado de oferta.

Muchos de los cuales en proce-
so de adecuacion a los cambios

mencionados.

Laindirectaes masampliay comple-



ja.La compra de unautomoévil com-
pite con el cambio de una vivienda.

Un viaje al exterior lo hace con el
deseo de querer ampliar lavivienda.

Una fiesta de cumplearios de 15
atenta contra el mudarse a otro
barrio mas propicio.

Y asi podremos imaginarnos otros
“competidores” ajenos al sector
inmobiliario. En el mercado do-
méstico y también en el bursatil.

Mientras tanto, hay propietarios
que necesitan vender e inquilinos
que buscan mudarse: por creci-
miento o decrecimiento del grupo
familiar, por cambio de empleo,
por status; hay inversores que
disponen de capital y necesitan
activarlo; hay publico que requiere
un inmueble para renta.

Comerciantes que necesitan am-
pliarse o cambiar de barrio.

Empresas manufactureras que
buscan radicarse en parques in-
dustriales.

En este mercado siempre hay
quien compra, vende, alquila o
permuta.

iiSolo que hay que ir a buscarlo!!
iiLa efectiva proactividad!!

¢{Cémo hacerlo?

En primer lugar: hacernos pre-
sentes.

iiQue nuestras relaciones, clientes
activos, prospectos y toda perso-
na que tengamos registrada en
nuestro banco de datos sepan que
estamos en actividad!!

La informacion sobre nuestras ac-
tividades o novedades que haya
en el sector, servira para estar pre-
sentes en “la mente del publico”.

En otro orden, ni bien se reciba

un inmueble tanto para su venta
como para su alquiler, se debera
concurrir a los listados de clientes
y prospects, previo analisis seglin
detalle:

a) Conocer bien el inmueble y su
situacion administrativo-legal con
elfin de categorizarlo y disefiar un
“plan de marketing” para su co-
mercializacion (presupuestando el
mismo segun valor delinmueble
y medios a aplicar).

b) Seleccionar a qué publico de
los registrados corresponde dirigir
la oferta.

De este modo seran seleccionados
el o los medios para promocio-
narla.

c) Disefiar un plan de seguimiento.

C1) Aplicado a completar toda la
documentacion.

C2) La “puesta a la venta”.

C3) Evaluacion de las consultas
recibidas.

C4) A los llamados, consultas,
entrevistas y visitas al inmueble.

d) Evaluar la marcha del “plan de
marketing”.

e) Analizar los motivos de “no
compra o alquiler”.

Los nuevos emprendimientos
inmobiliarios requieren progra-
mas de lanzamiento, promocién
y ventas “a medida”, seglin zonas;
categoria del inmueble; planes
financieros disponibles, etc.

El mercado inmobiliario tal como
lo anticipamos en el titulo de esta
nota, debe priorizar a sus clien-
tes, sean estos tanto activos como
prospects.

Y lo hara entre aquellos que po-
demos detallar:

1. Clientes radicados en el Inte-
rior que envian sus hijos a estu-
diar a instituciones educativas,
necesitando comprar o alquilar
inmueble.

2. Parejas que deciden convivir.

3 Familias con nacimientos o de-
cesos.

4 Traslados por cambios origina-
dos por nuevos o distintos tra-
bajos.

5 Gestionar desde el domicilio
(homeworker).

6 Aprovechamiento del “co-wor-
king”.

7 Deseo de mejora habitacional.
8 Preferencia barrial o zonal.

9 Modificacion de estatus barria-
les.

10 Jévenes que se emancipan.
11 Invertir para renta.

12 Empresas que modifican sus
estructuras. >

La informacién
sobre nuestras
actividades

o novedades
que haya en el
sector, servira
para estar
presentes en
“la mente del

publico”.
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13 Demanda de estacionamientos
para automoviles.

14 Capitalizarse en inmuebles,
entre otros.

Surge aqui la necesidad de for-
talecer la “venta relacional?, sis-
tema que condice con la natural
predisposicion de toda gestion
inmobiliaria: LA VINCULACION,
cultivada desde el primer contac-
to que se concrete mediante un
estudiado y sistematico plan de
comunicacion.

Es sabido que una mala atencién
expulsa a los clientes.

La funcién relacional del perso-
nal de contacto constituye el rol
mas destacado y trascendente a
su cargo.

Es lo que genera imagen.
Es lo que percibe el cliente.

Es el medio por el cual se inicia
una vinculacion que derivara en
la venta del producto o servicio.

Por lo tanto, ademas de lo que
venimos sosteniendo en cuanto a
la ambientacién del local, el aro-
ma que se percibe, los sonidos,
sera cuidadosamente preparado
el personal, su aspecto y presenta-
cién, tanto en su manejo corporal
como en su vestimenta.

Las expresiones orales seran cui-
dadas para fortalecer la vincula-
cioén.

No es comun recibir un “bienve-
nido” al ingresar a un negocio o
empresa.

Aligual que no es habitual que
nos reciban con un “en qué puedo
ayudarle”. Generalmente se utili-
zan saludos mas bien de caracter
social y no comercial.

De la misma forma, incidira el tono

de voz que se utilice.

Una voz firme -no fuerte- demos-
trard seguridad y otorgara quizas
mas confiabilidad al cliente.

Ademas, se tendra en cuenta que
el personal de contacto sabe, co-
noce y domina el lenguaje de los
servicios que su empresa ofrece.
Pero no asi el cliente, que de algln
modo se encontrara con codigos
y entorno desconocidos.

Habra que transmitir los concep-
tos con la velocidad de expresion
acordes con la velocidad de com-
prension que tenga a quien se esté
recibiendo.

Esencial que se conozcan a que
nivel socio-econémico-cultural
pertenece el cliente; motivos de
su busqueda; donde vive en la ac-
tualidad y quien lidera la decision.

En cuanto a la atencion telefénica,
debe estar a cargo de personal
competente y debidamente pre-
parado, no solo para evitar que
el teléfono no suene mas de tres
veces, sino para derivar las comu-
nicaciones en forma adecuaday
registrar los llamados.

De este modo, el personal de
contacto alcanza una posicion de
suma importancia en la gestion

empresaria.

El cliente se sentira privilegiado,
atendido, comprendidoy confiado.

iiPriorizar al cliente!!
Generaremos negocios.
Ganaremos prestigio.
Optimizaremos rentabilidad.
Les deseo una Feliz Navidad junto
asus seres queridos y un Préspero

Afo 2020, proyectandose a una
similar década.
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