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Estimados Colegas de la Camara Inmobiliaria
Uruguaya.

Terminadas las vacaciones y con cambio de gobier
no incluido podemos decir que ahora si estamos
arrancando el afho en nuestro pais.

Como hemos dicho en anteriores oportunidades
2015 se plantea como un afio con muchos desafios.
Sin embargo consideramos que los proyectos de
nuestra Institucidon no solo no deben detenerse, sino

en muchos casos deben potenciarse.

Entre nuestras promesas de campafa y objeti-
vos estratégicos al frente de la institucion, esté el
tema de la capacitacién y formacion de nuestros
socios. En este sentido, queremos hacerles saber
gue durante este afio nos proponemos hacer pro-
fundos cambios en el ICIU (instituto de capacita-
cién de la camara).

Asi como lo hicimos en su momento con nuestra
web, pretendemos dar un salto de calidad y llevarlo
a un nuevo estandar en cuanto a contenido vy rigu-
rosidad académica. Consideramos que como una
institucion madura y consolidada debemos dar este
paso, de cara al futuro de lo que serd la actividad en
los préximo anos.

Por otro lado queremos muy especialmente darle la
bienvenida a los nuevos socios que hoy forman par
te de la CIU. Como muchos de ustedes recordaran
otro de nuestros objetivos estratégicos era crecer
en cantidad de integrantes.

Hoy podemos orgullosamente decirles que como
fruto de una campana de socios que se llevé adelan-
te el aho pasado en Montevideo, nuestra institucién
crecié en méas de un 20%. Por lo tanto, hoy somos
més, hoy contamos con mas socios CIU e integran-
tes de esta gran familia.

Pero esto no termina acéa, siempre hemos pensado
que una Institucién es realmente grande e importan-
te, cuando tiene representacién y una activa partici-
pacion en el interior del pais. Por eso durante el mes
de Abril se va a estar iniciando la segunda etapa de
esta campafa, concentrdndose esta vez en el inte-

rior, la que esperamos tenga un gran impacto.

Durante este ano van a escuchar hablar de la CIU
y de nosotros los colegas de la Comisién Directiva,
bastante seguido. Esto es porque vamos a conso-
lidar y cristalizar una serie de proyectos en los que
se ha venido trabajando, desde el aho pasado y en
algun caso en particular desde mas atras aun.

Alguno ya es conocido por ustedes, pero hay va-
rias cosas nuevas en ciernes. Parecera talvez que
muchas cosas pasan este afo, pero créanme que
lo que van a ver en el correr de los meses, es el
fruto del trabajo del gran equipo con el que tengo el
inmenso placer y honor de trabajar.

Colegas como ustedes, que enfrentan el mismo
dia a dia y con los mismos problemas, que uste-
des; pero que han decidido ponerse la nUmero 5
de la CIU y salir a la cancha a pelearla en beneficio
de todos.

Un saludo para ellos, para ustedes y otra vez mas
les damos la bienvenida a los nuevos integrantes de

la CIU.

Abrazo, Gabriel Conde.
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Nota central

LA VIVIENDA
OEL FUTURO

La mirada de una arquitecta

Una de las primeras designaciones del presidente Tabaré Vazquez fue la de su ministra
de Vivienda, Ordenamiento Territorial y Medio Ambiente. La responsailidad recayd en
una mujer que ya en el primer gobierno del Frente Amplio habia cumplido entre otras
cosas con la ultima etapa de la reconstruccion del Auditorio Nacional Adela Reta. Eneida
De Ledn, se confiesa ademas como una ferviente admiradora del ballet. Arquitecta de
profesion estuvo al frente de importantes proyectos, como la reapertura del Teatro Solis
o la inauguracion del Edificio Mercosur. Asumié ademas la presidencia del Consejo

DirectiVo del SODRE.

Eneida es hoy la ministra de Vivienda. Es que, en
la esfera privada trabajé en estudios y empresas
grandes y proyectd y dirigié obras. Trabajé como
arquitecta en la Direccién Nacional de Arquitectura
del MTOP y cumplié funciones en la Corporacion
Nacional para el Desarrollo, coordinando proyectos.

Tendré a su cargo la aplicaciéon de las politicas que
en la materia ha disefado el Frente Amplio, cuyo
programa de gobierno establece entre otras cosas:

Eliminar las situaciones de emergencia habita-
cional. Para ello se profundizaran y perfeccio-
naran los mecanismos ya existentes y se crea-
ran otros que sean necesarios.

Se incluird el Plan Juntos y el Programa de Me-
joramiento de Barrios en el Plan Quinquenal de
Vivienda.

Aplicar con rigor todas las politicas necesarias
para actuar sobre el stock existente de vivien-
das vacias y terrenos baldios.

Se elevard el tope de ingresos para acceder a
créditos.

Se ampliaran las lineas para refaccién y mejora-
miento de vivienda.

Se dispondrd de una linea de créditos bvlan-
cos paa refaccionalr viviendas paa alquilar, con
compromiso de arrendamiento antes del afo.

Se cuantificara con periodicidad el stock de vi-
viendas vacias, no de uso temporal, a los efec-
tos de implementar las medidas corrrectivas
que se estimen pertienentes.

Se daré especial prioridad a los programas de
reciclaje de viviendas y otros edificios para la
produccion de nuevas unidades habitacionales
de interés social

Se extenderd el sistema de garantias actual-
mente existente.

Se foralecerd el sistema de financiamiento pu-

blico, mediante créditos y subsidios para posi-




bilitar el acceso a la vivienda de los sectores de
poblacion de menores recursos.

e Se fortalecerd el Fondo Nacional de Vivienda y
Urbanizacion, con fondos esta bles que permi-
tan planificar a largo plazo.

e Se utilizara el ahorro publico y privado, median-
te emision de titulos para el financiamiento de
la vivienda.

e Se fomentard el ahorro para vivienda como una
de las b ases para la obtencion de crédito publi-
co, salvo para sectores de bajos ingresos.

e Se establecerd un sistema de alquiler con op-
cion a compra, para la franja de poblaciéon que
tiene capacidad de pago sin subsidio pero no
de ahorro mientras paga alquiler.

e Se hard una revision de la forma de célculo del
ajuste de las cuotas, para evitgar que las mis-
mas superen la capacidad de pago de los deu-
dores y estos caigan en morosidad.

e Se otorgara financiamiento para acceder a cu-
pos libres de coopergativas de usuarios.

La secretaria de Estado ha dicho varias veces que
llevard a cabo las politicas que, entre otras, acaba-
mos de resenar.

Apoyarad su gestion entre o cuatro bastiones: el
Plan Juntos, la Ley de Vivienda Social, la emergen-
cia habitacional y el acceso cada vez méas universal
a las soluciones habitacionales.

Claro. No seré sencillo. Porque no es solo una mi-
nistra de Vivienda. También lo es de ordenamiento
territorial y medio ambiente. Y precisamente por

éste Ultimo tema ha debido estar en el candelero
en estos dias como consecuencia del mal olor y
gusto que tiene el agua en Maldonado.

Un tema que no tiene absolutamente nada que ver
con la vivienda pero que tal vez sea mucho mas
urgente.Y sino que lo digan los habitantes de Mal-
donado. Al menos tendran un premio: no pagaran
el agua mientras tenga mal gusto.

Sea como sea, la flamante ministra de Vivienda tie-
ne por delante un gran desafio: cumplir con varias
promesas electorales, algunas de las cuales ya se
habian hecho cuando el primer gobierno de Véz-
quez. El tiempo dira
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Primera persona

Dr. Alvaro Garcé

Candidato a la Intendencia, Partido Nacional

tLECCIONES DEPARTAMENTALES:
UN “PLEBISGITO™ SOBRE 23 ANQS

El proximo 10 de mayo elegiremos en
Montevideo un intendente, 31 ediles, 8
alcaldes, y decenas de concejales. En ver-
dad, ese dia habra algo mucho mas impor-
tante en juego: tendremos la posibilidad
de decir “si” 0 “no” a un ciclo de veinticin-
co anos de gestion en la capital.

Quienes estén conformes, consideren que
la ciudad estéd limpia, iluminada, con buen
transporte, y, en general, creen que son
buenos los servicios que reciben por los
impuestos que pagan, deberian votar por
cualquiera de los candidatos del Frente
Amplio (FA).

Cualquiera de ellos hara mas de lo mismo.
Por el contrario, aquellos que piensen que,
al cabo de un cuarto de siglo, la gestion
en Montevideo no ha sido buena y que ha
llegado el momento del cambio, deberian
apoyar nuestra propuesta.

La misma se resume en dos palabras,
“cambiemos todo”: la transformacion
en Montevideo debe ser total, desde
las raices. El nuestro sera un cambio de
180 grados; el que promete el FA seria
de 360 grados, es decir, por sexta vez el
mismo enfoque que en los cinco perio-
dos anteriores.

¢Por qué creer que el FA hara ahora lo que no ha cum-
plido en 25 anos? Desde 1990 se ha prometido una y
otra vez la solucion al problema de la basura, el sub-
te, cisnes en el Miguelete, etc. ¢Qué se ha hecho? El
“trancador Garzén" y poca cosa mas.

Para peor, en los Ultimos tres periodos, la conducciéon
del gobierno en la capital se fue trasladando desde la
Intendencia hacia la mesa politica del FA. Es este 6~
gano el que realmente ha conducido a la Intendencia,
hoy determina si los candidatos debaten o no, y en un
eventual nuevo gobierno decidira las cuestiones funda-

mentales, por ejemplo, el aumento de los impuestos.

A todo esto, se suma el “cogobiermno” de Adeom en la
IMM. La claudicacién empezd cuando un intendente
dijo, hace mas de una década, “con los muchachos no
puedo’ Desde ese momento, por omisién o para com-
prar paz sindical, los sucesivos gobiernos de Montevi-
deo fueron cediendo terreno. El resultado es conocido:
el sindicato tiene un poder de veto que ha jagueado

a las ultimas administraciones, impidiendo cualquier

transformacion importante.

En tales condiciones, el FA no ha podido gobernar den-
tro de la Intendencia y, en consecuencia, tampoco ha
podido hacerlo en el Departamento. Basta recorrer los
barrios para comprobar que existen espacios sin ley, es
decir, zonas enteras donde las normas no se aplican.
Alli no hay servicios béasicos (alumbrado, limpieza), ni
control de transito, ni ordenamiento territorial.

Por ejemplo, Punta Espinillo es un “far west” donde la
recoleccion de residuos se hace una vez por semana
-siempre y cuando se cumpla el recorrido-; en los asen-
tamientos, que son muchos mas que en 1990, cada
manana los ninos salen hacia las escuelas a oscuras,
por sendas intransitables y en medio de aguas servi-
das. En la zona costera, los vecinos pagan impuestos
siderales pero no reciben, en contrapartida, una mini-
ma parte de lo que pagan.

El FA ofrece un “cambio! bajo el argumento falaz de la
eleccién interna. Este habil recurso pretende canalizar
hacia adentro el descontento, cuya existencia y mag-
nitud preocupa a una dirigencia que a cualquier costo
-incluyendo insultos y agresiones a los adversarios- se

esfuerza en retener el poder en Montevideo.

El planteo “vote A para que no gane B” es una trampa:
sin los votos de un candidato el otro no podria ganar.
La razdn es muy sencilla: bajo el mismo programa vy
compartiendo suplentes, los candidatos vy las agrupa-
ciones suman sus votos. La uUnica forma que el elector
desconforme tiene para asegurarse que no gane un
candidato del FA es no votar ni por candidato que con-

sidera menos malo, ni por el otro, cuya gestiéon teme.

Saliendo de la légica del voto Util, también evita pre-
miar a la maquinaria a la que pretende contener: dar
con su voto mas poder y mas votos en la Junta Depar
tamental al FA no es el camino del cambio, sino, pre-
cisamente, el recorrido inverso. Con mayorias especia-
les -si ese fuera el caso- el partido de gobierno podria
aumentar la contribucion, aumentar el clientelismo, o
bloguear en la Junta Departamental, con comodidad,
cualquier iniciativa de la oposicién; en ese escenario
los “muchachos” de Adeom seguramente estarian en-
cantados.

No deje pasar la oportunidad. Llegd el momento de
cambiar a fondo nuestro Departamento.
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LAS GASAS DE LUJO

José Luis Pérez Collazo

Corresponsal Espana

ebido al ajuste de precios vy la
depreciacion de la divisa euro-
pea frente al délar vy la libra, el
mercado inmobiliario espafnol
esta atrayendo a compradores

extranjeros que buscan vivien-

das de alto standing.Las inmo-
biliarias espafnolas que trabajan este segmento ya han
experimentado un aumento de la demanda de ingle-
ses, estadounidenses y suizos en los primeros meses
del ano.

Las ciudades con mas movimiento de operaciones de
viviendas de gama alta, siguen siendo Madrid y Bar
celona, y en zonas turisticas la Costa del Sol, la Costa
Brava o las islas Baleares. Localizaciones en las que la

/!

E

/
r

/

demanda de este tipo de inmuebles no deja de crecer
desde que los compradores percibieron el ajuste de
los precios.

Todo indica que los mercados econémicos internacio-
nales van a ser un factor decisivo para la adquisicion
de residencias exclusivas en Espafa durante 2015, de
media los precios estan un 40% por debajo de las ci-
fras de 2007 y se prevé una recuperacion lenta y cons-
tante. El mensaje que se transmite es que ahora es el
momento adecuado para invertir.

En este mes se han publicado las cifras de viviendas
que fueron a parar a manos de ciudadanos no residen-
tes en Espana, en el ano 2014 fueron 4.400 viviendas y
supone un aumento del 7% respecto a la cifra de 2013
y un 22% méas que en 2012.

Ciudades como Madrid y Barcelona, siguen siendo
lugares con los precios mas razonables de Europa,
con un potencial de crecimiento alto. Todo hace pen-
sar que los precios a lo largo de 2015, permaneceran
estables, hay una sensacién generalizada en todo el
sector inmobiliario y financiero, de que el mercado ha
tocado fondo.

Como ejemplo la zona centro de la ciudad de Madrid,
tuvo los ultimos ajustes importantes de precios en el
tercer trimestre de 2013, y desde entonces se han es-
tabilizado, cerrando 2014 con un coste medio de 3.300
euros por metro cuadrado.

En lugares de costa como puede ser la Costa del Sol,
durante el afo pasado la inversiéon extranjera llegd a
representar el 35% del total del mercado, frente al
12% de 2010. La inversién procede principalmente de
Reino Unido (22%) y Estados Unidos (9%), paises que
se sitlan por delante de Paises Bajos, Bélgica y Suecia.

Sobre los cambios que se observan en el perfil de este
segmento de compradores, ha evolucionado desde
jubilados britanicos y escandinavos a un comprador

mas joven y dinamico que estd méas orientado hacia

la calidad y la moda. La media de edad de los deman-
dantes ha disminuido a entre 45 y 50 afnos de edad y
valoran, fundamentalmente, aspectos como la calidad,
el estilo, la accesibilidad, los servicios, la seguridad y
la privacidad.

En el caso de referimos al comprador espafol de vi-
viendas de alto standing, este no ha sido ajeno a estos
anos de estancamiento en la actividad inmobiliaria, de-
bido principalmente, a tres factores, en primer lugar: la
financiacion. Aunque el comprador tenga dinero y quie-
ra comprar, casi siempre prefiere financiar y la falta de
crédito por parte de la banca también les ha afectado,
como a tantos otros particulares. Por otro lado, hasta
gue no han visto que realmente los precios han tocado
suelo, no se han decidido a comprar. Es decir, mientras
tenfan la percepcién de que los precios seguian cayen-
do, preferian esperar. Y por ultimo, el lujo es un activo
de inversion y, hasta hace no mucho, Espana no daba
la seguridad suficiente para invertir.
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Opinion

DE LA MARCA
AL BRANDING

Hace unos dias invitado por la revista de la Asociacion Rural del Uruguay, escribi un
articulo en relacion al tema MARCA en su sector de actividad. Al prepararlo, con-
sideré también su efecto sobre el mercado inmobiliario y aqui van algunas de mis

apreciaciones.

Lic. Diego Borges
3 Licenciado en Marketing por la UDE

Director de Consultora

De la Bahia Inteligencia Comercial.
Asesor de empresas en la region e
investigador de mercado.

| concepto de marca, como sim-
bolo identificador y diferenciador,
nacié hace mas de 5.000 anos,
precisamente en la accion de
marcar al ganado, de la cual se
tienen registros desde el antiguo
Egipto. Desde esos tiempos has-
ta hoy, esta claro que la invasion de las marcas no ha
respetado fronteras ni segmentos, creando un mun-
do simbdlico y econémico que hubiera sido otrora un
buen argumento para un libro de ciencia ficcion.

Sin embargo ese mundo (este mundo), no se creé
solo, requirié de un proceso en algunos casos méas y

otros menos planificado que redundd en un enorme
valor agregado a todo tipo de empresa que se haya
preocupado por invertir en ellas. Sobradas pruebas
hay en el mercado mundial, para afirmar que las accio-
nes de desarrollo y construccién de marcas, para su
posicionamiento (aquello que llamamos BRANDING),
genera valor en todo segmento de productos y ser
vicios, ya sea que se dirijan a personas o empresas.

Como para muestra basta un botén, voy a hacer re-
ferencia aquf al informe Directory of Brand Equity, de
la firma internacional Corebrand, que analiza la inci-
dencia real de la marca en el valor de mercado de
las 1000 firmas mas importantes del mundo. Sector
industrial por sector industrial, las marcas muestran
su incidencia positiva, creando millones de délares en
valor de mercado para todo tipo de compania, a tra-
vés de una sobrevaluacion debida a la marca que pro-
media el 7% y se mueve en un rango que va del 1%
al increible 20%. (Fig.1) Al acercar el asunto a nuestro
Pais y al sector inmobiliario, tenemos ejemplos dig-
nos de seguir, tanto en la construccién de marcas

¢Qué porcentaje del valor de mercado de una compafiia B2B proviene de su valor de marca?

Industri h R/ il i'u-‘i "‘
naustria 0%

Aeroespacial/Defensa
Computacidn/Software
Insumos Médicos

Equipos de Oficina

Productos Forestales D,99% 296% _6.70%
ol 0,87% 5,93%
Farmacéutica

Editoriales 070%  629%

Transporte 1,26% 6,06%

18,02%
L — 19,16%
W
18,37%

20%

Fig. 1. Andlisis del valor de
mercado asignado a las marcas

Fuente: CoreBrand, “Directory of Brand Equity — 2006” en 8 sectores industriales.




de emprendimientos, barrios o balnearios, interme-
diarios, profesionales y todos quienes se vinculan al
area. En la mayoria de los casos, este valor de marca
adquirido no ha sido casualidad, ha sido fruto de una
accion premeditada de construcciéon de marca: aque-
llo que denominamos BRANDING.

Algunas definiciones basicas

El posicionamiento es el lugar que la marca ocupa
en la mente de los compradores y consumidores.
La marca es el objeto real y abstracto, que comienza
en el nombre y sus simbolos y construye su contra-
partida sobre un set de atributos asociados: calidad,
rendimiento de la inversion, seguridad o los atributos
especificos que se deseen vincular. El valor de marca
es la diferencia que la marca crea en los movimientos
comerciales y econémicos de la empresa o produc-
tos que identifica, diferencia y representa. Y dicho
valor, no se desarrolla por si mismo (o lo hace dentro
de ciertos limites minimizando su potencial); hacer
crecer el valor de marca de una empresa, un empren-
dimiento o ambas, incluso asociadas a un territorio o
un pais, es una tarea continua y de largo plazo que se
debe trabajar desde el branding: el conjunto de accio-

nes que construyen posicionamiento.
¢Como hacemos branding?

La marca es un simbolo que se trasciende a si mis-
mo. Comienza en el nombre y sus representaciones
graficas, pero eso es solo el primer paso, la punta del
iceberg, la expresion mas tangible de los significados
envueltos dentro de esta piel, de colores y formas,
acompanhada o no de un icono representado por letras
o simbolos mas o menos Unicos. La marca comienza
por tanto en la construccién de sus aspectos graficos,
que trascienden a su nombre y se expanden, porque
no, hasta el color de la pintura de la oficina, el color de
los vehiculos, de las camisas y hasta en la forma que
contestamos el teléfono vy las tarjetas que utilizamos
para presentarnos. Todo construye marca, la inclusion

de los simbolos marcarios “hasta en la sopa” (0 en
las cucharas y tazas de café), es un primer imperativo.

El branding bien entendido, comienza por casa.

Siguiendo el ejemplo de los ejércitos, con sus iden-
tificaciones y simbolos, marcas como McDonald’s,
logran que sus soldados de la hamburguesa se pon-
gan dia a dia las armaduras llenas de simbolos y las
adornen con estrellas que marcan sus logros en el
diario batallar en pos de la satisfaccién de los consu-
midores. Es de una marca como esta que tenemos
que aprender gue nuestra gente y los equipos que
estan puertas adentro de la empresa, deben emban-
derarse con la marca, sentirla, tocarla, experimentarla
y compartirla, para construir una primer infanteria de
comunicacién gue crea un elemento muy importante
de las marcas, su alma. El alma de las marcas es la
gente que trabaja con ellas, para ellas, de ellas. Es
este misticismo el que se ha plasmado en trabajos
tan extremos como el famoso libro: “Dios, Patria y
Coca-Cola”

Sabido es que no vivimos tiempos féciles para el lo-
gro y mantenimiento del compromiso de la gente con
sus trabajos; la marca es un emblema que represen-
ta a la organizacion vy, vestirla, literalmente, envuelve
de un halo comun a todos quienes la integran. Y: jsi
nosotros no, quiénes? Por eso, repetimos, trabaje la
marca en forma interna, vistala y vista, célcela y calce,
embandérese y embandere. Porgue el habito no hace

al monje...pero lo conserva.

Quien se queda siempre en casa,
muere en casa

Pero pobres de nosotros si creyésemos que con ese
esfuerzo basta. Nada més lejos de la verdad. Las
marcas nacieron para trascender, para abrir de par en
par la puerta de las empresas y expandirse abriendo
paso a los éxitos comerciales y al valor agregado, pe-
netrando dia a dia un poco més en los decisores y en

quienes los influyen. La marca no nacié para la sole-
dad, sino para la multitud o el deseo de esta (porque
no todas las marcas son, realmente, para todos). Por
eso, abra la puerta y dele impulso a su marca, lo que
significa energia, que significa inversién, que significa
presupuesto y gestion.

Gestion de marca

Si en estos casi 20 afos de gestion de marcas he
aprendido algo, es que el presupuesto es importan-
te, pero mas importante es la gestién de la marca.
De nada valen millones mal dirigidos y de mucho va-
len unos cuantos pesos bien gestionados. Dirija sus
esfuerzos, trace un objetivo y una estrategia. Piense
como marca, luego exista como tal. Es decir, piense
donde quiere que su marca esté, qué quiere gue su
marca signifique, como quiere que la vean. Luego,
trabaje para que eso ocurra. Si quiere que su marca
signifique trabajo profesional, vistase como un profe-
sional, luzca y haga que luzca su empresa como un en-
torno profesional. Si quiere que su marca se vea como
cercana y servicial, haga de la cultura del servicio y la
cercania al mercado un eje central del accionar de su
empresa. Eso construye marca, las acciones dirigidas
consecuentemente hacia un fin. El posicionamiento
que hoy tiene su empresa no es otro que el que ha
construido. Si no le gusta lo que el mercado piensa
de su marca, lo lamento, pero es el resultado de sus
acciones. Piénselo bien antes de tratar de corregir, por
que a veces es mas barato comenzar de cero.

Comunicacion, comunicacion,
comunicacion

Al parecer, la triada mujiquesca también puede ser
aplicada aqui, cuando por obvio, llegamos al final con
la premisa basica de la construccién de marcas. El
branding es basicamente una tarea de comunicacion.
Comunicacién de puertas adentro y de puertas afue-
ra, comunicacion para los decisores y quienes los in-
fluyen, porque los procesos de decision inmobiliarios

son, casi siempre “colegiados’ aunque en el colegio
no todos tengan el mismo peso. Simplemente comu-

nique.

Los resultados estan a la vista

Los resultados de las acciones de construcciéon de
marca estdn mas que a la vista. Porque es importante
para los consumidores, comprar marcas en las que
puedan confiar y al final del camino, cuando usted y
su cliente se encuentren cara a cara, el simbolo que
enmarque ese encuentro, sera, en buena parte el
promotor de la confianza, que es la verdadera vy final

promesa de la marca: ser su marca de confianza.

Lic. Diego Borges

Director

De la Bahia — Inteligencia Estratégica
dborges@delabahia.com.uy

www.delabahia.com.uy
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Primera persona

Dr. Ricardo Rachetti
Candidato a Intendente, Partido Colorado

METE UN GAMBIO

Montevideo conocid el impulso creativo y
transformador de sus habitantes. Fueron los
anos de “laTacita de Plata”Y fueron —;sera
necesario recordarlo?— los anos en que el

Partido Colorado goberno el Departamento.

Basta recorrer los principales hitos urbanos
(ramblas, parques, plazas, monumentos,
avenidas, etc.) para advertir que la inmensa
mayoria de los mismos fueron el resultado
de una estrategia de transformacion lleva-
da a cabo por el Partido Colorado desde el
gobierno departamental —reflejo de una

estrategia analoga llevada a cabo por los

gobienos nacionales— que conjugé el es-
fuerzo publico con el privado, estimulando
la energia creativa de los montevideanos.
No en balde el primer suplente de la can-
didata frenteamplista Lucia Topolansky, el
sociologo Gustavo Leal, ha reconocido esa
incuestionable verdad historica: “Monte-
video tiene la marca del Batllismo. Batlle y
Ordonez imagind la ciudad modelo para un

pais modelo”

Lamentablemente, aquél formidable empuje vya
no estd presente. Hace 25 afos que la ciudad se
congelé y el deterioro urbano rompe los ojos.

La basura se acumula en todos lados; persisten
cerca de 200 basurales endémicos aun después
de 25 anos en el poder; ahora también proliferan
los microbasurales, especialmente alrededor de
los contenedores.

El trédnsito es cadtico, desordenado, con ocurren-
cia de accidentes gravisimos que no son comunes
en capitales que pretenden una calidad de vida
para su poblacién en estédndares de aceptacién
mundial.

El transporte publico es lento, ineficiente, caro,
con unidades donde la limpieza brilla por su au-
sencia y son altamente contaminantes, ademas

de la carencia de confort.

Los pavimentos estan deteriorados, las veredas
son un desastre, muchas fachadas de casas y edi-
ficios muestran signos de vetustez y abandono.

Muchas plazas, parques y monumentos publicos
presentan un estado deplorable, fruto de la desi-

dia oficial y el vandalismo que ésta induce.

La falta de alumbrado publico contribuye con la
proliferacién de la delincuencia.

Y ese deterioro generalizado se da en el marco
de una Intendencia que reacauda en forma insa-
ciable. El presupuesto departamental, antes de
ingresar a su cargo el Dr. Tabaré Vazquez, primer

intendente frentista de Montevideo, era de U$S
85 millones: hoy es de U$S 635 (dato 2013). El en-
deudamiento corriente de la Intendencia asciende
a U$S 212 millones y el financiero a U$S 259,4
millones (dato 2013).

Como si ello no fuera suficiente, el programa del
oficialismo propone el reaforo de las propiedades
de Montevideo, que supondra un incremento pro-
medio del 40% en la Contribuciéon Inmobiliaria,
desatando incrementos en cascada de otros im-
puestos, tanto departamentales como nacionales,
y dificultando aun mas el acceso a la vivienda, ya
fuere por la via de la compra como del alquiler.

Es hora de que Montevideo recupere su audacia,
su capacidad de liderar el pais —honrando su ca-
pitalidad—, de desarrollar un proceso de mejora
continua, con capacidad de imaginar y anticipar.
Para ello es necesario una administracién sana,
transparente, moderna y eficiente, en donde la In-
tendencia, ademas de proyectar, concrete obras
racionales, perfeccione los servicios a su cargo y
alcance a todos sus habitantes, especialmente a




los sectores socialmente mas vulnerables, sin ex-

clusiones.

Por eso, entre muchas otras propuestas conteni-
das en nuestro programa, lo siguiente:

Auditoria, para saber dénde estamos parados y
cémo gasta la Intendencia cada peso de los mon-
tevideanos, algo que es imposible de saber con
las rendiciones de cuentas que presenta a la Junta
Departamental.

Inventario, para saber qué bienes habia y cuales
hay ahora. ;Cudntas obras de arte, por ejemplo,
han desaparecido o se han extraviado? ;Por dénde
andara “Las lavanderas” de Figari...?

Recoleccién de residuos todos los dias y supre-
sién de la clasificacién de residuos en la via publi-
ca, involucrando a los clasificadores en el diseno
de la solucion definitiva. Una ciudad limpia invita
a ser cuidada.

Vamos a llevar el boleto a $ 18 porque es de estric-
ta justicia como politica social de la Intendencia.
La paramétrica con que tanto insisten encubre la
ineficiencia de las empresas. La Intendencia tiene
derecho a conocer la verdadera estructura de cos-
tos de éstas para, de ese modo, reducirlos. Y si
hay que incrementar el subsidio, se hara.

Vamos a reducir drasticamente los cargos de con-
fianza. Hace 25 afnos que la Intendencia es toma-
da como un botin electoral por el Frente Amplio,
inventando cargos, asesores, secretarios, para re-

partir politicamente entre los sectores del FA.

La Intendencia puede ayudar y mucho en la segu-
ridad de todos los montevideanos. Ademas de la
Oficina de Monitoreo Departamental que proyec-
tamos crear, incrementaremos en un 50% la ilu-

minacién publica en este quinquenio.Y lo vamos a
hacer utilizando luminarias de ultima generacion,
con tecnologia LED, mas eficaces y mas baratas.

Hay que completar el Plan de Saneamiento hasta
llegar al 100% del area urbana e implementar un
plan de urgencia para la recuperacién de la infraes-
tructura antigua del saneamiento (la pionera Red
Arteaga) con riesgo de colapso.Y llevar a cabo otra
auditoria: la del emisario subacuético de Punta Ca-
rretas, al cual el BSE se ha negado renovarle el
seguro. ¢Cuan lejos estamos de un colapso am-
biental?

Reitero: estas son apenas algunas de nuestras
propuestas. De lo que se trata es de recuperar
aquel impulso transformador, de restaurar la trans-
parencia republicana en la gestion y, en definitiva,
de volver a sentirnos orgullosos de Montevideo.

Lo mejor esté por venir. Animate, meté un cambio.

EL FUTURD MONTEVIDEQ: PROYECTOS Y
PROPUESTAS PARA LGS PROXIMOS CINGO ANOS

La Cadmara Inmobiliaria Uruguaya (CIU) con el apo-
yo de El Libro de los Clasificados de El Pais, con-
vocO a todos los candidatos a la Intendencia de
Montevideo a realizar una exposicién sobre lo que
proyectan para los proximos cinco ahos en caso de
ser gobierno.

Tres candidatos aceptaron la propuesta y pudieron
estar presentes. Fue asi que se realizd el evento
"El Futuro Montevideo: Proyectos y Propuestas
para los préximos cinco ahos” en la Camara de Co-
mercio, donde el Ing. Daniel Martinez, el Dr. Alva-
ro Garcé y el Dr. Ricardo Rachetti, expusieron sus
propuestas y proyectos en caso de ser gobierno
municipal por el periodo 2015-2020.




MANUAL PRACTICO DE GESTION INMOBILIARIA:

“PRAXIS DE LA EXCELENGIA”

uspiciado por la Cémara In-
mobiliaria  Uruguaya (CIU),
se encuentra en imprenta el
proximo libro del Dr. TORTO-
Dr. Alfredo Tortorella RELLA, columnista perma-

Director académico del ICIU nente y ex Redactor Respon-

altorto@hotmail.com sable de esta Revista (desde
el 2001 y hasta el 2014), amén de Director Académico
del LC.LU. Sera el tercero de su cosecha, luego de
“El arte-ético de vender mejor” (2005) y “Venta
Inmobiliaria Profesional” (2011), ambos agotados a
los 3 afos de sus respectivas ediciones y muy difun-

didos también por Argentina.

Este se trata de un MANUAL PRACTICO, que re-
coge reflexiones de sus treinta anos de experiencia
en el Mercado y de 20 en la docencia activa. Sus 22
Capitulos analizan diversas cuestiones de alto interés
para quienes ya trabajan en la actividad inmobiliaria
y para quienes quieran comenzar a hacerlo, con me-
jores perspectivas. Esto es, aporta herramientas
pragmaticas, ademas de reflexiones.

Sera otro esfuerzo por profesionalizar aiin mas el
Sector, esta vez, desde el &ngulo de la gestién practi-

ca cotidiana. Su foco es abordar lo que esta bien (para
seguir haciéndolo, un poco mejor), y sobre todo, lo
que esta mal (y deberiamos ya cambiarlo), para me-
jorar. He alli su valiente y valioso valor agregado.
Ademas, ha convocado a mas de 30 colaboradores
(entre ellos una decena de argentinos), que sumaran
sus ilustres aportes a este completo Manual. Casi
todos estan incluidos en el voluminoso APENDICE o
TERCERA PARTE del libro; otros, se insertan en los
diversos Capitulos.

En el préximo mes de Mayo (en fecha a determi-
nar), nuestros lectores, recibiran la invitacién co-
rrespondiente para asistir a su lanzamiento. Cuen-
ta con el auspicio de la U.T.U., por considerarlo un
libro de texto para la Carrera Oficial Terciaria del
Operador Inmobiliario.

Como adelanto, reproducimos unos
parrafos de su INTRODUCCION:

“Con este nuevo libro, pretendo aportar caminos
mas concretos (al menos, algunos), producto de la
practica decantada de 30 afos de ejercicio de la Pro-
fesion de Operador o Agente Inmobiliario, en Monte-
video. No para imponerlas como Unicas soluciones
vélidas, sino para compartirlas. Y por supuesto que,
les invito desde ya a discrepar con ellas, abierta y
legitimamente. Pese a dicha experiencia, y a tantos
anos de estudio (y de docencia), aun tengo algunas
dudas (por suerte!). Y también las someto a vuestro
veredicto y eventual critica.

No soy el dueno de la verdad, sino acaso un in-
térprete de ella. Quien actua con soberbia y arro-
gancia, tiene alas cortas, ademas de ser egoista.

La docencia noble, no se impone verticalmente.

Antes de seguir, debo aclarar que este libro, por pre-
tender ser PRACTICO, pareceria que no tiene vali-
dez general, sino circunscripto a nuestro pais. Nace
desde el Uruguay y es para los uruguayos, pero,
sin embargo, en su gran mayoria (quizas mas
del 70 %), contiene conceptos y razonamientos
que pueden ser validos para otros paises de la
Region. Cada uno de éstos, estan atravesando di-
versas coyunturas y distintos niveles o estadios de
evolucién en nuestro tema, ya que los Mercados de
hoy son muy dindmicos y cambiantes. Entonces, 16-
gicamente, se debera “traducir” y adaptar a la etapa
actual de cada uno. Porque, cada Pais tiene su pro-
pia terminologia, usos y costumbres y también una
peculiar legislacion e idiosincrasia. Pero en esencia,
no cambia mucho el nucleo de nuestra gestion
cotidiana...Y los clientes, a veces (en pequeias
dosis), hasta son los mismos, que van buscando

su mejor inversion.”

El negocio inmobiliario no es
precisamente especulacion teorica (ni
discurso abstracto), sino basicamente
ACCION!

“Entonces, eduquemos para la accion, para ser
més efectivos y consagrar en la PRAXIS el tan ma-
nido (y a veces, manoseado) principio de la EXCE-
LENCIA. Esta contiene una doble vertiente: por un
lado, brindarle al cliente un servicio de alta calidad e
idoneidad (y con concretos resultados beneficiosos),
y por otro: accionar para que nuestro negocio resulte
mas rentable, econémicamente...es decir, para desa-



rrollarnos y prosperar. Entonces, encontramos alli la
doble y plena justificacion del por qué debemos enca-
minarnos hacia las buenas acciones, cada dia méas po-

sitivas y efectivas, siempre que apostemos al futuro!

En mis clases, repito que: “mi verdadero negocio
debe ser: HACERLE HACER EL MEJOR NEGOCIO
POSIBLE A MIS CLIENTES”... Consagrandose asi
el justo y humanista principio ético “GANAR-GA-
NAR' que los sajones llaman “WIN-WIN"

Muchas cosas se hacen bien y entonces, debemos
conocerlas al dedillo para seguir aplicaAndolas y qui-
zas, mejorarlas en algo. Pero, hay muchas otras que
se hacen “viciosamente’] en una marana de defec-
tuosa “mala praxis”, que, entonces, debemos tratar
de corregir y sustituirlas por mejores soluciones.

Al respecto, cito al gran dramaturgo Bertolt BRECHT:
“No aceptes lo habitual como cosa natural. Por-
que, en tiempos de desorden y confusion, casi
nada deberia parecer natural. El desorden, no debe
parecer imposible de cambiar; debe ser el germen
para la renovadora lucha!” Y concordantemente, el
francés BALZAC, decia: “La resignacion, es el suici-
dio cotidiano!”.

Esta lucha entre lo que ES y lo que DEBE SER,
seran las dos orillas del cauce de navegacion, que
pretendo ofrecerles a lo largo y ancho de todo este
Manual. Por lo tanto, mi discurso no sera lineal, sino
zigzagueante. No serd una mera cronica, sino un fi-
loso dedo en el ojo de la realidad, cuando ésta me-

rezca ser cambiada.

Frente a los diversos CAPITULOS, muchos diran
(contentos y/o aburridos): “esto ya lo sé y lo ven-
go haciendo asi, y para mi no es novedad”; muchos
otros, por su parte, dirdn (sorprendidos y/o dudosos):
“no se me habia ocurrido que se podria mejorar por
este camino... lo voy a considerar y evaluar...y qui-

zas lo intente” Y otros, los mas criticos y creativos:
“no estoy de acuerdo con esa solucién o posicidon
y sugiero esta otra, como mejor” Esta Ultima es la
opinién que mas valoro y me importa recibir (y no el
aplauso fécil), porque, obviamente, estoy abierto, y
escucho todas las propuestas de buenas y novedo-
sas soluciones... Hdganmelas llegar!

Los Profesionales, deben estar siempre alertas para
desarrollar la INNOVACION y la CREATIVIDAD, dos
bendiciones supremas de la inteligencia y del espi-
ritu humano!... Y asi, derrotar a la triste rutina, que
nos ata a paradigmas, muchas veces, equivocados.

Este no es un libro aséptico, ni objetivo, ni com-
placiente, ni “politicamente correcto” No busco
aqui “quedar bien con la mayoria de los lectores’, ni
lograr una armonia facil, sino acaso el planteo cues-
tionador de la realidad... a veces con respuestas y
muchas otras con preguntas y dudas, como ya dije.

Intentaré sembrar las semillas primarias, para lograr
luego (ENTRE TODOS, repito) superar el enfrenta-
miento que se produce por la diversidad de puntos
de vista... y también por la multiplicidad de acciones
y costumbres diversas... algunas buenas y otras, no
tanto. Porque, en esta tematica esencialmente prac-
tica, importa mucho la costumbre del lugar, porque
es la que fija las normas del proceder.

Sobre todo, en este Mercado en el que aun
no esta regulada legislativamente esta activi-
dad... Y entonces, hay aun mucho caos, y por
consiguiente “mala praxis”

Respecto a la GESTION PRACTICA de nuestra Pro-
fesion, hasta ahora, no ha habido quien se pusiera
a escribir. Quizas por desvalorar o banalizar su im-
portancia; quizas por desmerecerla, jerarquizando
demasiado lo que se llama ampulosamente “Uni-
versidad de la Calle”; o quizas porque la praxis pa-

rece facil de aprender y al alcance de cualquiera, sin
previa preparacion. Pero, el olfato y la intuicién, pese
a ser ingredientes valiosos, por sf solos no alcanzan.

El aprendizaje genuino debe ser “piano, piano” y
entonces, podremos avanzar, en forma robusta.
Sélo con estudio y tesén lograremos saber separar
nitidamente la paja del trigo; no hay magia!

Ademads, es un aporte bibliografico para los Estu-
diantes de la Carrera Oficial Terciaria del OPERADOR
INMOBILIARIO, que desde 1998 viene desarrollan-
do la U.T.U., en Montevideo y en casi todos los De-
partamentos. También, esta Carrera la desarrolla en
forma privada el Instituto ALDEY (Escuelas IADE),
desde el ano 2006.

Para saber velar seriamente por los intereses de
nuestros Clientes, necesitamos saber “hacer bien

” (u

las cosas know-how"”). Por lo tanto, la capaci-
dad o idoneidad técnica es una consecuencia légica
e inmediata, que proviene de asumir el rol Profesio-
nal con auténtica responsabilidad: “capacitate y se-

ras mejor”.. Parece de Perogrullo ;no?

El ASESORAMIENTO genuino e idéneo (hoy, mas
que nunca) es nuestra principal misién...irrenuncia-
ble e insustituible!... Porque la simple “intermedia-
cion” ya estéa siendo relegada a segundo plano, en
meérito al avance vertiginoso de la comunicacion in-
formatica. La Tecnologia, puede y debe ser un valio-
so aliado, pero debemos advertir que se trata de un
arma de “doble filo" He alli una potente luz amarilla,
que corresponde advertir, a tiempo.

Debemos ser Consultores y Asesores, antes (y no
sé6lo) que meros intermediarios!... Y mucho menos,
“comisionistas’ sino Profesionales, que tenemos le-
gitimo derecho a nuestros Honorarios. Y alli radica,
buena parte de nuestra Dignidad, un valor supremo!

En este marco, escribir un MANUAL PRACTICO es
un desafio dificil (¢o tonto?), pero a su vez, es una
necesidad que se impone, precisamente, por razo-
nes PRAGMATICAS.

Y estd DESTINADO a Estudiantes, Principiantes,
Empiricos y a todos los Estudiosos que apuestan
genuinamente a la auto-superacion, en el dia a dfa,
a fin de trabajar mejor, para bien de todos: nosotros
y los clientes!... Ese es el mejor camino (y para mi,
el Unico!) hacia el PROFESIONALISMO. Solo asi, se
asegura y promueve un doble beneficio: el cabal res-
peto al consumidor, y a la vez, nuestra prosperidad!

Un MANUAL no puede pretender
cambiar el Mundo, sino tan solo,
mejorar en algo los pasos a dar
dentro de él.

En tal sentido, entonces, someto a vuestro sabio
juicio, el valor de estos humildes granitos de arena.”

Abril de 2015
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Primera persona

Lucia Topolansky
Candidata a la Intendencia, Frente Amplio

LA MONTEVIDEO QUE QUEREMOS
CLAVES DEL PROYECTO QUE PROPONEMOS

Montevideo es una gran ciudad para vivir.
Montevideo, sus cafés y bares, sus canchi-
tas de futbol, sus teatros, sus playas y sus
ferias. Es Pocitos, Sayago y el Cadorna. Es
Carrasco, Isla de Gaspar y Piedras Blan-
cas. Es el Parque Rodo, LaTeja y el barrio
Maracana. Es todo eso junto a los mas de
60 barrios de la ciudad.

Pero también Montevideo es su area ru-
ral con quintas y chacras que abastecen la
mesa de los montevideanos. Es sus arro-
yos y rios, su aire, sus playas, su biodiver-
sidad y sus areas protegidas.

Montevideo es uno y muchos. Es singula-
ridad y toda esa diversidad al mismo tiem-
po. Pero antes que todo es su gente y sus
vecinos.

La ciudad existe porque hay gente que la
habita, que la suena, la quiere, a veces la
sufre y la padece. La exclusion social per-
sistente, la pobreza y las desigualdades
son una parte que no olvidamos de esta
ciudad. Creemos que la democracia se
consolida si sanamos la fractura social y
urbana que aun hoy existe. Montevideo
tiene el desafio politico de lograr que su
territorio produzca integracién social y
que acorte las distancias sociales.

Montevideo es ciudad y es campo. En sus 530 kilé-
metros cuadrados alberga 1.319.000 personas, 14.000
de las cuales viven en el area rural. EI 39% de nuestro
territorio es suelo de uso urbano y periurbano, el 49%
es de uso agricolay el 12% son &reas protegidas.

Estamos convencidos que Montevideo, por lo di-
cho, es el desafio politico de articular intereses en
torno a un proyecto que sea, sobre todo, integrador
y participativo.

Pero si bien Montevideo tiene sus limites administra-
tivos debemos pensar y actuar con cabeza metropoli-
tana. Mas de 100.000 personas diariamente van a la
capital a trabajar desde los entornos de Montevideo.
Es claro que la movilidad urbana, el transito y el trans-
porte, el manejo de los residuos, la calidad ambiental
de los cursos de agua y el aire no se detienen en el

limite departamental. Concebir respuestas metropoli-

tanas es parte de una mirada moderna de la ciudad.

Con un rol preponderante por ser la capital del pais,
reline bajo su cielo al 45% de los uruguayos. Montevi-
deo es sede de los tres Poderes del Estado; del Puer
to; de las Universidades con excepcion de la UTEC; de
las empresas publicas y de las principales empresas
privadas e instituciones culturales, sociales, religiosas

y deportivas.

Por otro lado, la ubicacion de Montevideo la promue-
ve como capital natural del Mercosur y como sede de
diversos organismos internacionales tanto publicos
como privados. Antes de nacer como pais ya éramos
un puerto ubicado en una esquina de América de gran
importancia. Esta posiciéon geogréafica nos pone delan-
te de oportunidades estratégicas que debemos cuidar
y hacer crecer.

En suma, Montevideo que es uno, es al mismo tiempo
ciudad y area rural, columna vertebral del darea metro-
politana, capital del pais, territorio con ocho municipios
y enclave regional estratégico.

Desde ese lugar que conjuga complejidad y desafio es
que vertebramos el proyecto de ciudad que queremos
poner a consideracion de los montevideanos.

Por eso estamos invitando a todos los lectores a asistir
a los distintos foros que hemos planificado con la in-
tervencion de ciudadanos que por su formacion, expe-
riencia, por su vision de la realidad pueden ayudarnos
a construir la participacion en este proyecto.

El primero se realizd el 9 de marzo en el Auditorio de
Antel, y seguiremos con esta forma de trabajo para
compartir con los montevideanos este trabajo. Los
dias y lugares en donde se realizardn los siguientes
estan sefalados en la pagina de Facebook: facebook.
com/TopolanskylLucia

Alli estaremos para seguir conversando sobre es-
tos temas.
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PAMPA: UNA GRAN IDEA

El pasado 18 y 19 de marzo se licitd el tramo minorista del Fideicomiso Financiero
Pampa, un proyecto de generacién de energia eolica en Tacuarembo, con multiples
beneficios para el conjunto de la sociedad. La demanda del publico resulté casi 7 ve-
ces superior al monto disponible. Nuestro mercado de capitales fue sacudido como
pocas veces por la implementacion de una gran idea, que deberia ser imitada con

mayor frecuencia.

o han sido pocas las opor-
tunidades que desde esta
columna reclamamos ini-
ciativas para desarrollar
el mercado de capitales
local, en particular el de

instrumentos de capital,
complementarios a los instrumentos de deuda
como los bonos u obligaciones Esto tiene como
beneficio que da la chance al publico local de co-
menzar a transformar su naturaleza financiera, y
evolucionar desde el simple ahorrista a plazo fijo,
hacia un inversor, con un horizonte de largo plazo,
y naturalmente con expectativas de retornos sus-
tancialmente superiores a lo acostumbrado.

Si bien es cierto que existen innumerables instru-
mentos internacionales, no es este el caso para ins-
trumentos locales, donde éstos en general brillan por
Su ausencia, en particular para el publico minorista.

No analizaré en esta oportunidad los beneficios
emergentes de la generacion de energia limpia. Es
claro que a nivel medioambiental los beneficios son
muy potentes dado que “tan sélo se necesitaria vien-
to"” para generar energfa. Pero no es la intencién de
esta columna analizar el aspecto energético. Me de-
tendré si en la estructura de la propuesta.
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En primer lugar es importante aclarar que esto no
es un “bono’ o sea que no representa deuda por
lo que no constituye obligacién. Ni de UTE ni del
Fideicomiso. Se podria decir que es bastante mas
parecido a un “accion” de una sociedad, aungue
con un dividendo minimo ofrecido de 4% anual.

El proyecto consiste en la creacién de un parque
de generacion de energia eélica ubicado en el km
320 de la ruta 5, en el departamento de Tacuarem-
bo. El parque estard compuesto por 59 aerogene-
radores de 2,4 megavatios de potencia unitaria y
se estima que generard unos 570 gigavatios/hora
por aho. Una vez terminado y cuando se comience
a generar energia, el comprador del 100% de la
energia serd UTE, durante 20 anos, de acuerdo a lo
gue se expresa en los contratos.

Si bien la gestion operativa del parque estard a car-
go de UTE, el proveedor de la maquinaria y respon-
sable por el mantenimiento de la misma sera la
reconocida empresa Nordex, fundada en 1985 en
Dinamarca y actualmente con domicilio en Ham-
burgo, Alemania. (www.nordex.de)

La estructura es la de un fideicomiso financiero a
través del cual se aisla juridicamente el patrimonio
del emprendimiento, y es éste el que respondera
por las ganancias ( o pérdidas) a futuro. Este fidei-
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comiso contaréd con un activo de U$ 321 millones
financiado en un 70% por un préstamo a largo pla-
zo del banco aleman KFW vy el otro 30% por la co-
locacién de ceritificados de participacion. De éste
a U$ 15 millones se les dio el atractivo condimento
de ofrecer un retorno minimo asegurado anual de
4% en délares americanos.

Sin dudas existe una gran confianza de UTE, el go-
bierno uruguayo, y otros agentes del mercado en un
éxito rotundo del emprendimiento una vez instalado.

Esta confianza se transmite y asf lo ha tomado el
publico uruguayo con ahorros. Las expectativas in-
cluyen que estos titulos comiencen a la brevedad a
operar en el mercado secundario.

El publico quiere mas

Durante la presentacion del proyecto Pampa en
el BCU el Ing. Casaravilla anuncié que vendrian
mas proyectos similares. Debo decir ademas que
pocas veces he visto a tantos participantes rele-
vantes en la vida del Uruguay alineados detras de
una propuesta de esta naturaleza. Acompanaban
al presidente de UTE, la Ministra de Industria, el
presidente del BROU, el director de la OPP, el pre-
sidente de BCU, autoridades de Bolsa de Valores,
entre otros.

Es importante que, en el futuro, se replique esta
clase de respaldo institucional para nuevas emi-
siones de valores. Los grandes proyectos deben
tener un gran respaldo, esto contribuird a que el
publico crea en el mercado, disponga de alternati-
vas de inversion a largo plazo y que las empresas
dispongan de alternativas para financiar su creci-
miento sin endeudarse, sino abriendo su capital y

haciendo coparticipes de la evolucion de su activi-
dad a los inversores minoristas. Esta es sin dudas
una de las tantas claves, necesarias-aunque no su-
ficientes- del desarrollo.

Como hemos analizado en entregas anteriores de
esta misma columna, no existe pais desarrollado
sin un mercado de capitales desarrollado. Asf fun-
ciona hace varias décadas (y algun siglo en algunas
regiones) y asi deberia funcionar en Uruguay.

La oportunidad en el mercado
inmobiliario

El afo pasado el Grupo Compass emiti6 el primer
fideicomiso de desarrollo inmobiliario destinado a
inversores institucionales, con dos objetivos:

i) Desarrollo de proyectos inmobiliarios en Uruguay
para su venta; y/o

ii) Desarrollo de proyectos inmobiliarios en Uru-
guay para su arrendamiento, usufructo o aprove-
chamiento econdémico y posterior venta.

En el marco de la ley 18795 (vivienda de interés
social) se disen6 un proyecto para construir vivien-
das contempladas en esta ley, dada la oportunidad
emergente por ciertas exoneraciones tributarias.
El inversor aqui participa en el emprendimiento y
su rentabilidad estd asociada a la rentabilidad de
los proyectos.

No nos cabe la menor duda que el apetito del in-
versor uruguayo también podria verse satisfecho
por otros emprendimientos de esta naturaleza,
que ademas ayudaria a diversificar las alternativas
de inversiones. De la misma forma pueden existir

oportunidades en el agro y en el sector de infraes-
tructura en el Uruguay. ¢Carreteras y Puentes?
¢Puerto de Aguas Profundas...?

Tal vez sea el turno de algunos de los principales
operadores del mercado inmobiliario del Uruguay
de asociarse y comenzar a pensar en alternativas
similares. Importante serd pensar en un beneficio
social emergente alin mas amplio que el financie-
ro, tal como lo hizo Pampa, para asegurar el éxito
de la iniciativa y obtener respaldo institucional.
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De acuerdo a informacioén de la Bolsa de Valores de
Montevideo las empresas uruguayas podrian llegar
a colocar U$ 500 millones en el mercado durante
este afo debido a diversos proyectos...

Algo estd empezando a cambiar en el mercado de
capitales del Uruguay. jEnhorabuena!

Parque Termal
Agua Clara

Inmerso en |a tranquilidad del
Vacacional Dayman

www.serviciomutuo.org.uy
2902 5535 / 2901 7945

S

servicio mutuo

Servicio Mutuo de Bienestar Social
de Funcionarios y ex-Funcionarios de |.M.M



NUEVOS BENEFIC
A RESIDENCIA

5 PARA OBTENER

JGUAYA

En los Ultimos anos ha habido un crecimiento considerable del
movimiento migratorio en nuestro pals.

- Dr. Leandro Mestre

o MFL Abogados

s Imestre@mfl.com.uy

s asi que han aumentado las con-
sultas respecto de los requisitos
y procedimientos para obtener
la residencia, sea por parte de
inversores extranjeros, que ade-
méas de establecer una unidad
de negocios deciden instalarse
en nuestro pals; sea por parte de los trabajadores
contratados por distintas empresas multinacionales
establecidas aqui; o bien, por parte de personas o fa-
milias que por distintas causas optan por venir a vivir

en forma permanente a nuestro pafs.

En el mes de setiembre del afo pasado, se aprobé
la Ley N° 19.254, por la cual se establece la posibili-

dad de que personas de los deméas paises del Mer-
cosur, asi como personas familiares de uruguayos
obtengan la residencia definitiva en Uruguay.

Concretamente, la mencionada ley tiene por objeto
facilitar la obtencion de la residencia permanente
a los conyuges, concubinos con tramites judiciales
realizados en Uruguay, padres, hermanos y/o nie-
tos de uruguayos y a aquellas personas nacidas en
el Mercosur y estados asociados.

La ley introduce importantes cambios y establece
un mecanismo mas 4agil y sencillo para obtener la
residencia definitiva.

Asi, el primer cambio significativo consiste en el
organismo competente para realizar el tramite. Ya
no es mas la Direccién Nacional de Migraciones,
6rgano dependiente del Ministerio del Interior, sino
qgue es en el Ministerio de Relaciones Exteriores o
en cualquier oficina consular de la Republica quien
debe tramitar las solicitudes de residencia de las
personas arriba mencionadas.

Las personas gue ya hayan iniciado su trémite de re-
sidencia con anterioridad a la promulgacion de la Ley
19.254 podréan ampararse en la mismay seguir su tra-
mite en el Ministerio de Relaciones Exteriores.

Con relacién a los documentos y pruebas exigidos,
también ha habido significativas modificaciones.
Las personas que se encuentren en condiciones de
ampararse a este nuevo régimen deberan presen-
tar en principio los siguientes documentos:

- Los familiares extranjeros de uruguayos deberan
presentar un documento probatorio de identidad
y los testimonios de partidas de Estado Civil que
acrediten el vinculo con el familiar uruguayo.

- Las personas nacidas en el Mercosur o paises
asociados, deberan presentar documento probato-
rio de identidad, testimonio de partida de nacimien-
to del pais de origen y antecedentes penales de el/
los pais/es de residencia en los Ultimos 5 afos.

Es menester recordar que todos estos documen-
tos deberan ser presentados traducidos al espafnol
(cuando corresponda) y debidamente apostillados
o legalizados en el consulado uruguayo correspon-
diente y luego ante el Ministerio de Relaciones Ex-
teriores en Montevideo, segun el pais de proceden-
cia de dichos documentos.

Otra modificacién introducida consiste en que, a
diferencia del régimen anterior, para obtener la re-
sidencia no es necesario acreditar un domicilio uru-
guayo permanente ni tampoco es necesario cum-
plir un minimo de permanencia continua en el pafs,
dado que desde el momento en que el extranjero
ingresa al pais, si cumple con los requisitos, podra
iniciar el tramite de residencia.

Una vez iniciado el tramite, a la persona se la consi-
dera “residente en tramite” y tiene los mismos de-
rechos que un extranjero que ya hubiera obtenido la
residencia en nuestro pais. Esto es, la persona pue-
de trabajar y estar inscripta ante el BPS y el MTSS
y podré ser beneficiaria de la seguridad social una
vez que acredite haber obtenido su cédula de iden-
tidad uruguaya, la cual sera provisoria hasta haber
finalizado el trémite de residencia.

Sin perjuicio de lo anterior, que ya de por si sig-
nifican modificaciones relevantes con respecto al
anterior régimen, también en cuanto al plazo para
obtener la residencia permanente la ley ha introdu-
cido soluciones significativas. En tal sentido, la Ley
prevé que, una vez iniciado el trdmite, el MRREE
cuenta con 30 dias habiles para expedirse sobre el
otorgamiento de la residencia solicitada.

Sin lugar a dudas, es realmente importante estar
actualizados en esta materia y contar con el ase-
soramiento profesional adecuado para ofrecer un
valor agregado a los clientes que lo requieran.
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Gerente APPCU

Dice una publicacion del BID, que los paises de Amé-
rica Latina y el Caribe son los mas urbanizados del
mundo en desarrollo, gozan de altas tasas de propie-
dad de vivienda y cuentan con un programa alto de
ingresos familiares para los estandares de ciudades
con el mismo nivel de desarrollo.

No obstante, de los 130 millones de familias que
viven en las ciudades, 5 millones estéan obligados
a compartir vivienda con otra familia, 3 millones
residen en viviendas irreparables y otros 34 millo-
nes habitan en inmuebles que carecen de titulo de
propiedad (nuestros Asentamientos Irregulares, por
ejemplo), agua potable, saneamiento, pisos adecua-
dos o espacio suficiente.

Tan importante es considerar el tema de la vivienda,
que tanto ésta como el barrio que la alberga, influ-
yen de manera decisiva en la salud, alimentacion y
educacion de la poblacién, asi como en su acceso a
oportunidades econémicas y su grado de vulnerabili-
dad a los problemas sociales.

UNA VIVIENDA D
£S5 B

GNA REDUNDA
NEFICIOS.

Ejemplo concreto: una mama con numerosos hijos,
que vive en un precario barrio de Carrasco Norte,
me decia que varios de sus chicos tenian intenciéon
de estudiar pero que conspiraba con ese proposi-
to, la vivienda que habitaban. Supe ir hasta ella para
constatar los dichos: espacio reducido, carente de
toda comodidad, lugubre, inapropiado para cualquier
tarea escolar.

Los malos resultados de la regién en materia de
vivienda, pasan muchas veces por precios altos en
relacién a los ingresos, falta de acceso al crédito hi-
potecario y el alto costo de la construccién (estos
dos ultimos puntos en nuestro pais juegan un papel
relevante).

Dice la publicacién citada que para satisfacer la de-
manda futura de vivienda (América Latina y Cari-
be) se necesitan inversiones de por lo menos USA
70.000 millones al ano. Acota con erudicidon nuestro
asesor Julio Villamide, manifestando que el tamano
de las familias en Uruguay se reduce en promedio
un 0.1 por lustro en periodos de inercia inmobiliaria
y dicha contraccion sube a 0.2 por lustro cuando hay
abundancia de créditos y alquileres en el mercado.

En ese sentido, concluye Villamide, que en los proxi-
mos 20 anos podriamos pasar en nuestro pais de
2.9 a 2.3 personas por hogar, siguiendo una marcada

tendencia en el mundo. Asi, en los préximos 20 anos

se estarian necesitando unas 300.000 viviendas
para atender la demanda agregada por la razén ante-
dicha. Sumado a esta razén, estén la obsolescencia
del stock y la sustitucion de miles de viviendas en
Asentamientos Irregulares, por lo que tendriamos
necesidad de construir 500.000 viviendas en las dos
décadas préximas.

Con esta realidad, la necesidad de ajustar costos y
mejorar la eficiencia en construir adquieren una vi-
gencia extraordinaria. Asimismo, es primordial que
las nuevas autoridades del Ministerio conozcan este
futuro, apuntalen la inversién privada (como se hizo
con la vivienda de interés social) y no ignoren las
reglas del mercado. Un observatorio permanente de
la situaciéon deberia instaurarse en el MVOTMA, tra-
bajando de consuno con el sector privado.

En este contexto, es necesario reducir el sesgo que
tienen las politicas publicas a favor de la propiedad
de la vivienda por una visién mas amplia que valore la
rehabilitacion y mejora del stock de vivienda existente
y amplie las opciones de hogares mediante incenti-
vOos para incrementar el acceso y la oferta de vivienda
en alquiler. Es necesario superar los obstaculos a la
movilidad residencial con el fin de permitir que las fa-
milias puedan mudarse en vez de permanecer en sitio
de habitacion precarios.

Politica de Estado en politica habitacional, luce im-
prescindible.

Anibal Durdn Hontou

para invertir.
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Variacion real de ventas en Supermercados

la venta de bienes duraderos: electrodomésti- 4. De esta forma, queda en evidencia que la acti- 6. Sin embargo para el aho 2015 las estimaciones

1. Segun los datos obtenidos en el marco de la

realizacion de la Encuesta de Actividad del Sec-
tor Comercio y Servicios, en el cuarto trimestre
del ano 2014 la actividad del sector mostré un
repunte respecto a los trimestres previos, parti-
cularmente considerando las bajas expectativas
de los empresarios al inicio del ano. Sin embar-
go, en el anélisis del cierre del afio se confirma
la desaceleracién en los niveles de venta del
sector en forma global respecto al afio anterior.

Bajo este contexto de desaceleracion, los ru-
bros que mostraron un comportamiento adver-
so fueron principalmente aquellos vinculados a

cos, ferreterias industriales, maquinaria agricola
y vehiculos OKM.

. A su vez en el rubro Supermercados, la evolu-

cién de las ventas en términos reales perma-
necio practicamente constante en el Ultimo tri-
mestre del ano respecto al mismo periodo del
ano anterior y cerré el aho con un magro creci-
miento del orden del 1% respecto al 2013.

vidad comercial continla presentado signos de
debilitamiento que se condicen con la evolucion
de la economia en su conjunto.

En este sentido, resulta de interés analizar los
datos arrojados por el Indicador Adelantado de
la Actividad Comercial (LIDCOM) . De acuerdo
con las Ultimas proyecciones del mes de marzo
de 2015, es posible estimar una tasa de varia-
cion interanual del LIDCOM para el cierre del
ano 2014 de 2.0%, manteniéndose de esta for-
ma las estimaciones anteriores.

actuales establecen que el sector Comercio co-
menzaria el aho registrando tasas de crecimien-
to tendencial respecto a trimestres anteriores
en valores menores al 2.0%, lo cual determina-
ria que el sector cierre el aho con una tasa de
crecimiento tendencial promedio relativamente
de menor magnitud respecto al 2014, es decir
en el orden de 1.8%.

Por lo tanto, para el presente aho un elemento
clave sera seguir de cerca el desarrollo de los
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acontecimientos que se estan dando a nivel in-
ternacional, y principalmente en los paises de
la regién: Brasil y Argentina, debido a sus con-
secuencias sobre los niveles de incertidumbre
y dificultades que emergen y se expanden con
impactos diversos sobre la economia local.

Bajo este escenario, el aumento de los costos
laborales se presenta como una de las princi-
pales preocupaciones del sector empresarial.
A su vez, al costo salarial deben sumaérsele el
costo tributario, las tarifas publicas y los cos-
tos asociados al funcionamiento de la actividad
comercial, los cuales en un contexto de menor
dinamismo de la actividad comercial se hacen
cada vez més pesados y dificiles de enfrentar.

De cara a las futuras negociaciones salariales se
debera de trabajar en forma conjunta sector pu-
blico y privado, con el objetivo de no establecer
ajustes salariales por encima de los fundamen-
tos de las actividades econémicas, ya que de lo
contrario la ecuacién del empresario sera cada
vez menos rentable, terminando por erosionar
el desarrollo de la actividad privada como motor
de la economia.

10. Al mismo tiempo, para lograr un desarrollo de

la economia sustentable y equilibrado en el me-
diano plazo, el manejo eficiente de las cuentas
publicas es esencial. Por qué no replantearse
la necesidad de implementar una regla fiscal
que permita ordenar las mismas, logrando asi
un mayor control tanto en materia de ingresos
como de gastos? Unido a esto es importante
hacer una trazabilidad del gasto, es decir, aso-
ciar presupuestos a resultados y hacer un segui-
miento de los mismos: saber en qué se gasto,
céOmo se gastd y cudles fueron los resultados
obtenidos.

Montevideo, 20 de febrero 2015
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GARANTIA
DE ALQUILER

CASAY APARTAMENTO

» Tramitacion rapida y sencilla.

®» Sin costo para el propietario, y con costos
convenientes para el inquilino con
financiacion de hasta 12 cuotas y sin
necesidad de realizar depdsitos.

» Cobro inmediato del alquiler en fecha
frente a incumplimiento del inquilino.

» Cuenta con cobertura de alquiler y adicionales
(gastos comunes, impuesto de puerta, tasa de
saneamiento, UTE, OSE, gas por cafieria, y
adicional mercantil).

» Cobertura de dafos al inmueble.

DEPOSITO

PARA'EMPRESAS

®» Proceso judicial en caso de incumplimiento
con costas judiciales y honorarios de abogados
cubiertos por la Compania.

® Asesoramiento juridico sin costo para
situaciones especiales.

(AN R RN ENEREENEEREEENNEENEEENERENEENREENNENENENENENNNRN)
LB L B B B B N NN N N N N NN NN NN NN NN NNNEHNRNH:NH:NH;N]

ESCRIBANOS A
equipoportoalquiler@portoseguro.com.uy

TEL. 2709 3333
WWW.PORTOSEGURO.COM.UY

£

20 ANOS

DE EXPERIENCIA

G g
OJ?PQR iy




RESOLUCIONES DEL MES
Dt MARZU DE 2075,

Cra.Tania Robaina
Asesora tributaria
CIlU

En esta oportunidad transcribimos dos resoluciones del mes de marzo de 2015 que afec-
tan directamente al giro inmobiliario. La resolucion 930/15 que tiene que ver con la for-
ma de declarar las retenciones sobre las rentas de arrendamientos de no residentes y la
1121/15 que tiene que ver con el pago de anticipos por parte del propietario cuando el

inquilino caen impago.

RESOLUCION N° 930/2015

Montevideo, 4 de marzo de 2015 VISTO: el Capitulo
[l del Decreto N° 149/007 de 26 de abril de 2007
RESULTANDO: que en la norma mencionada en el
Visto se designa un conjunto de agentes de reten-
cion del Impuesto a las Rentas de los No Residentes
correspondiente a los rendimientos de capital mobi-
liario que paguen o acrediten, a los contribuyentes
de este impuesto.

CONSIDERANDO: necesario adaptar las disposicio-
nes vigentes que establecen obligaciones formales
para los mencionados responsables del Impuesto
a las Rentas de los No Residentes que paguen o
acrediten rentas de capital. ATENTO: a lo expuesto;
EL SUBDIRECTOR GENERAL DE LA DIRECCION
GENERAL IMPOSITIVA EN EJERCICIO DE LA DI-

RECCION GENERAL RESUELVE

1°) Sustitiyese el numeral 8° de la Resolucion N°
981/2007 de 28 de agosto de 2007, por el siguiente:
“8°) Responsables. Declaracion Jurada.- Los respon-
sables designados deberan presentar mensualmen-
te ante la Direccion General Impositiva una declara-
cion jurada donde se detallen todos los beneficiarios
de rendimientos incluidos en esta categoria en el
periodo, especificando numero de identificacion,
nombre o denominacién, pais de residencia, renta
obtenida y el respectivo importe retenido, si corres-
ponde. El plazo para presentar la declaracion jurada
venceréa al mes siguiente de efectuada la retencién,
de acuerdo con el cuadro de vencimientos estable-
cido a tales efectos; excepto en el caso de los incre-
mentos patrimoniales alcanzados por el Impuesto
a las Trasmisiones Patrimoniales, cuyo plazo sera

upostal.com.uy




el mismo que el previsto para ese impuesto. Los
responsables designados en el literal a) del articulo
34° del Decreto N° 149/007 de 26 de abril de 2007
presentaran la declaracién referida en este numeral
incluyendo solamente los correspondientes impor-
tes retenidos, discriminados por tasa. De la misma
forma lo haran los responsables designados en los
literales b) y d) del mismo articulo, cuando paguen o
acrediten rendimientos que correspondan a valores
emitidos al portador con cotizacién bursatil.

2°) Agrégase a la Resolucion N° 981/2007, de 28 de
agosto de 2007 el siguiente numeral: 18° bis) Ren-
tas exoneradas. Informacién.- La declaracién jurada
a que refiere el numeral 8° de la presente Resolu-
cion, debera ser presentada, en las mismas condi-
ciones, por quienes paguen o acrediten las rentas a
que refiere el articulo 15 del Titulo 8 del Texto Orde-
nado 1996.

3°) Vigencia.- Lo dispuesto en la presente Resolu-
cion sera de aplicacion para las declaraciones jura-
das correspondientes a rentas pagadas o acredita-
das a partir del mes de marzo de 2015.

4°) Publiquese en dos diarios de circulacién nacional.
Insértese en el Boletin Informativo y pagina web. Cum-
plido, archivese. Firmado: Alvaro Romano, Sub Direc-
tor General de la DGI en ejercicio de la Direcciéon

De acuerdo a esta resolucion, cuando las inmobilia-
rias oficien como agentes de retencion de rentas de
arrendamientos de no residentes, deberan presen-
tar la declaracién jurada 1246 modificada.

Este formulario pasa a estar en la aplicacion Sigma
en vez de Beta. Asimismo se le adiciona el ingreso
del nombre del propietario y se efectué la apertura
de los documentos de identidad por pais, disponien-
do ahora de la opciéon de cédula, DNI, pasaporte,
NIE, RUT o NIFE.

También en esta declaracién a presentar en el mes
de abril 2015, con los datos de lo devengado en mar-
zo 2015, se debera informar los arrendamientos vy
retenciones en que actle otro agente de retencion.

RESOLUCION N° 1121/2015
Montevideo, 16 de marzo de 2015.

VISTO: el numeral 18 de la Resolucién N° 662/2007
de 29 de junio de 2007 y el numeral 12° de la Reso-
lucion N° 981/2007 de 29 de agosto de 2007 RE-
SULTANDO: I) que las referidas disposiciones esta-
blecieron los casos en que los contribuyentes del
Impuesto a la Renta de las Personas Fisicas y el Im-
puesto a las Rentas de los No Residentes, respecti-
vamente, deben realizar pagos a cuenta de los men-
cionados impuestos por los rendimientos derivados
de arrendamientos de inmuebles; Il) que, como
regla general, no efectuaran anticipos en aguellos
casos en que exista responsable designado. CONSI-
DERANDO: adecuado precisar las circunstancias en
que, no obstante existir responsable designado, los
contribuyentes deberan realizar pagos a cuenta de
dichos impuestos, por tales rendimientos.

ATENTO: a lo expuesto, y a lo dispuesto por el arti-
culo 70 del Decreto N° 597/988, de 21 de setiembre
de 1988. EL DIRECTOR GENERAL DE RENTAS R E
SUELVE:

1°) Agrégase al numeral 18 de la Resoluciéon N°
662/2007 de 29 de junio de 2007, el siguiente inciso:
"Sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso primero,
cuando la retencion deba efectuarse conforme al
numeral 16) y el responsable no haya efectivizado
el cobro del arrendamiento; el contribuyente debera
realizar los anticipos correspondientes.”

2°) Agrégase al numeral 12° de la Resolucién N°
981/2007 de 29 de agosto de 2007, el siguiente inci-
so: “Sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso prime-

ro, cuando la retencién deba efectuarse conforme al
numeral 16° y el responsable no haya efectivizado
el cobro del arrendamiento; el contribuyente debera
realizar los anticipos correspondientes.”

3°) Publiguese en dos diarios de circulacién nacional.
Insértese en el Boletin Informativo y pagina web.

En esta oportunidad se ha dispuesto que en aque-
llos caso en que oficie un agente de retencién tanto
para IRPF como IRNR , y el mismo no haga efectivo
el cobro de la renta, no podré realizar las retenciones
correspondientes. Por lo tanto sera el propietario el
obligado a pagar los anticipos del impuesto corres-
pondiente.

Cumplido, archivese. Firmado: Director General de
Rentas, Lic. Joaquin Serra Publicado: EL OBSERVA-
DORy EL PAIS — 17 de marzo de 2015.

URLGLIAYA

VISA OES

Visanet Uruguay y la Camara Inmobiliaria
Uruguaya firmaron importante acuerdo.

Mediante este acuerdo los socios de la Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) ya pueden disponer de las tarjetas de Crédito y de Débito VISA como
medio de pago de transacciones de bienes y servicios que efectian con
terceros titulares de dichas tarjetas, a partir del acuerdo signado dias atras .
por autoridades de la institucion con jerarcas de Visanet Uruguay. 1
Vale la pena destacar que este acuerdo comprende exclusivamente el
pago de productos y servicios no inmobiliarios, como por ejemplo
alquileres temporarios en zonas turisticas asi como alquileres
permanentes, cobro de gastos comunes, cobro de comisiones de
alquileres y cobro de comisiones respecto a la venta de propiedades.

De esta forma, los clientes de las empresas asociadas a la ClU en todo el
pais podran disponer de un probado y eficaz instrumento para dar mayores
posibilidades financieras a sus clientes, a partir del uso de herramientas
funcionales y seguras como son las tarjetas de Crédito y Débito VISA, tanto
nacionales como internacionales.

Los Socios que deseen adherirse a Visa y comenzar a hacer uso de estos Gegrente General de Visanet Uruguay Cr. Sergio
y otros beneficios, podran hacerlo llamando al teléfono 2901 9149 de  Cestauy Presidente de CIU Sr. Gabriel Conde.
Visanet Uruguay o via email con sus datos de contacto a
afiliaciones@visanet.com.uy.

En uruguay las tarjetas de crédito y débito visa pueden usarse en variados puntos de venta en todo el territorio. Es una
manera segura y comoda para sustituir el uso de efectivo para realizar compras y se constituye en la mejor forma de pagar
y ser pagado.

miés personas alrededor
del mundo van con Visa.
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ITALO
URUGUAYOS

Muchos de nosotros somos hijos y nietos de inmigrantes italianos, todos
en Uruguay somos concientes de la importancia de esa colectividad en
nuestro pais.

Arg. Aldo Lamorte

a cultura italiana ha impregnado
nuestra historia desde Garibal-
di en la defensa de Montevideo
hasta la realidad social de la in-
migracién de post guerras mun-
diales que tantos artesanos,
campesinos, gente de oficios,
constructores, arquitectos e ingenieros vinieron y
formaron sus familias aqui, aportando trabajo, co-

nocimiento y esfuerzo, mucho esfuerzo.

Esa cultura italiana impregnando nuestra realidad la
podemos ver en nuestra gastronomia, nuestra musi-
ca, nuestra arquitectura, nuestras costumbres. Todo
este desarrollo social también se debié a una politica
de inmigraciéon del Uruguay ejemplar en el mundo,
permitiendo que cada inmigrante mantuviera sus
lazos de identidad pero también recibiéndolo con to-
dos los derechos. De esa manera se puede tener la
doble ciudadania, la que viene de herencia familiar
por sangre y la de nacimiento en Uruguay.

Hoy nos enfrentamos quienes tenemos esa doble
nacionalidad a una realidad administrativa diferen-
te. Hay que reempadronarse para ejercer derechos
y no perder lo que tanto esfuerzo costo.

A los que tenemos ciudadania italiana el gobierno
Italiano siempre nos hizo llegar a nuestros domi-
cilios las comunicaciones correspondientes como
ciudadanos italianos, en este momento la postura
administrativa pero también politica asumida es
que se le hara llegar documentacién y comunica-
dos solamente a aquellos que demuestren interés.

¢Qué es demostrar interés?

En este caso en particular es reempadronarse via
correo electrénico o llenando un formulario y entre-
gandolo en la cancelleria consolare, pero nuestra
reflexién es como demostrar interés si uno no esta

informado..?

Actualmente la Embajada de ltalia y la cancelleria
consolare ha dado muy poca informacién, no atien-
de el teléfono la mayoria de las veces y ha hecho
muy poca prensa invitando a reempadronarse.

Sienvié hace meses una carta por familia explican-
do esta nueva modalidad, pero la lejania que se ha
impuesto desde que se retiro el consulado italiano
de Montevideo, luego de una historica y larga ac-
tuacion en el Uruguay, refleja lamentablemente una
realidad donde se esta alejando a nuestra colectivi-
dad italiana de sus derechos.

El primer acontecimiento que tenemos para de-
mostrar ese interés que nos demanda la adminis-
tracién italiana es que el préximo viernes 17 de
abril de 2015 tendra lugar la elecciéon en todo el
mundo de los COMITES (Comité de lItalianos Resi-
dentes en el Exterior), que representan a las comu-
nidades italianas de cada pais ante las autoridades
diplomaticas y consulares.




Esta eleccion es la primera en diez anos que se
realiza, y es una oportunidad para renovar el lide-
razgo del actual COMITE de Uruguay, que no ha
asumido el desafio de fortalecer a la colectividad
italiana en el Uruguay y que a nuestro entender
se debe cambiar. El estado italiano realiza grandes
contribuciones a la colectividad en el Uruguay, y
Comites regulan gran parte de esa actividad por

€S0 su importancia.

EN ESTA OCASION ES NECESARIO INSCRIBIRSE
EXPRESAMENTE PARA EJERCER EL DERECHO
AL VOTO, MEDIANTE LA PRESENTACION DE UN
FORMULARIO DEBIDAMENTE FIRMADO Y CON
LA FOTOCOPIA DE LA CEDULA DE IDENTIDAD.

El formulario se debera presentar en forma perso-
nal o enviar por correo al Cancelleria Consolare d’
Italia, Jorge Canning 2535, 11.600 Montevideo, por
fax al 24861154, o por correo electrénico a la casi-
lla: montevideo.comites@esteri.it

Una vez completado el trdmite, el ciudadano ita-
liano recibird por correo un sobre con las listas de
votacién y un folleto informativo que indica cémo
votar. Emitido el voto se devolvera por correspon-
dencia o personalmente al Cancelleria Consolare d’
Italia el sobre con la papeleta de votacion.

Agradecemos este espacio de comunicacion pues-
to que hay muchas familias que les ha costado mu-
cho sacrificio y anos poder obtener la ciudadania,
es importante EJERCERLA para la plena vigencia
de los derechos que conlleva.

Los italo-uruguayos integrantes de la Lista 2 repre-
sentamos a diferentes asociaciones de todo el pais.

Deseamos la integracion de todas las asociacio-
nes del Uruguay representadas por su gente, por
sus jovenes, para que la italianidad retome la fuer
za y tenacidad que heredamos de nuestros padres
y abuelos.

Deseamos crear vinculos entre ltalia y Uruguay,
fuertes y duraderos para nuestros hijos y nietos, y
que los mismos trasciendan.

La lista 2 es una lista plural, democratica y re-
presentativa de la base asociativa de la colectivi-
dad italiana en el Uruguay , representamos once
regiones italianas , variedad de asociaciones e
instituciones de Montevideo y a ocho departa-
mentos del Uruguay.

Los miembros de la Lista 2 somos los siguientes
italo-uruguayos:

- Claudio Melloni, Consultore Regionale / Assoc.
Emiliano-Romagnoli Uruguay

- Aldo Lamorte, Rappresentante del Mov. Assoc.
Italiani all'Estero / Ass. Lucana

- Eduardo Supparo, Consiglio Direttivo della So-
cietd Unione e Benevolenza di Salto

- Domingo Cairello, Presidente del Circolo Italia-
no di Rivera

- Dante Buonomo, Ex membro Direttiva “Camara
De Comercia ltaliana del Uruguay”

- Mario Darino, Presidente del Circolo italiano de
la Costa de Oro

Francesco Gentile, Ex Presidente della Associa-
zione Calabrese

Antonio Scanziani, Consiglio Direttivo della So-
cietd Italiana de La Paz

Pascual Mucucci, Consiglio Direttivo della Asso-
ciazione Lucana

Alfredo Tortorella, Imprendetore- Integrante de-
lla Associazione Calabresa

Fiorella Fazzini,Giovane italo-uruguaiana de ori-
gine abruzzase

Sergio Lazzarini, Consiglio Direttivo della Socie-
ta Italiana de La Paz

Ana Maria Bonito, Docente d’italiano CES CLE
Willam Troisi Ex membro JIU (Jovenes ltalianos

del Uruguay)

Abel Beltrami, Presidente Assoc. Emiliano-Ro-
magnoli Uruguay

Patricia Bardini, ExTesoriere Assoc. Toscana /
Cons. Direttivo Assoc. Emiliano-Romagnoli

Mario Copetti, Exmembro del Consiglio Diretti-
vo Societd Ricreativa Ossolana

Nelly Russomanno, Consiglio Direttivo della As-

sociazione Lucana

José Panzardi, Collettivita ltaliana di Libertad

Nuestro compromiso es con toda la colectividad,
demostracion de ello es que estamos intentando
informar de la situacién que se esta viviendo, la
cual se desconoce mayoritariamente , no s menor
puesto que no solamente es un tema administrati-
vo y de eleccion , sino que puede representar el
interés o no de ejercer la ciudadania.

Le pedimos que nos acompafen con su voto a la
lista 2 para alcanzar metas que la colectividad se
merece por su historia por su futuro, también les
sugerimos que independientemente de quien vo-
ten se reempadronen, como también le sugerimos
gue puedan dar aviso a los italouruguayos que co-
nozcan para que no suceda que la ignorancia de la
situacion lleve a la perdida de ejercer derechos.

Arrivederci



SULUCIONES HABITACIONALES PARA
MUJERES VICTIMAS DE VIOLENCIA DOMESTICA

Los ministerios de Vivienda y Desarrollo Social ya
han brindando soluciones habitacionales a mas de
120 mujeres en esa situacion desde el 2006. Las au-
toridades destacaron que la solucién habitacional no
resueve el problema pero es una herramienta impor
tante y que suma a las ya aplicadas.

Para continuar en esa linea, ambas secretarias de
Estado, acaban de suscribir un convenio.

Se prevée que el MVOTMA asigne hasta 200 solu-
ciones habitacionales durante su vigencia.

El Mides por su parte asignara el equipo técnico es-
pecializado en violencia de género que tendra a su
cargo la realizacion del diagnéstico de las situacio-
nes y dar seguimiento al proceso de salida que reali-
zan las mujeres comprendidas en el acuerdo.

GASTOS ASOGIAGIDOS EN VIVIENDA EN URUGUAY
SUN LOS MAS ALTOS DE AMERICA LATINA

El gasto por habitante ascendia el aho pasado a US
$ 2.846.00 casi el triple que en el promedio de Amé-
rica Latina.

Los datos reflejan una brecha muy grande del gasto
en vivienda del uruguayo en comparacién con cual-
quier otro latinoamericano.

Para el estudio que publicé el diario El Pais, la con-
sultora Euromonitor Internacional tiene en cuenta
“el gasto en alquileres de vivienda, alquileres impu-
tados de vivienda, mantenimiento y reparacién de la

vivienda, agua y saneamiento y combustibles, elec-
tricidad, gas y otros"

El gasto promedio de los uruguayos incluso duplica
el de los chilenos, que ocupan el segundo lugar. Si
se compara con los paises vecinos, la brecha es de
103% con Brasil y de 138% con Argentina.

El resto de los paises latinoamericanos registran va-
lores por debajo del promedio regional, desde Méxi-
co con US$ 993 hasta Bolivia US$ 180.



¢ SEGURIDAD o
RIESGO?

Investigaciones  periodisticas con Asesores
Financieros, sobre como invierten sus ahorros los
futbolistas internacionales, confirmé lo que

hace tiempo decimos: “Los inmuebles, no fallan”.
Indudablemente los miembros de la
CAMARA INMOBILIARIA URUGUAYA, la
mayor organizacion profesional del pais, son
quienes dan las mejores garantias para comprar
o vender propiedades.

www.ciu.org.uy
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; PROFESIONALES o
IMPROVISADOS?

Algunas inmobiliarias prometen cosas que
no son, porque algunos agentes, tampoco
lo son. La mejor decision es entrar a cualquiera

de los locales de los profesionales CIU, donde
la confianza que cada miembro de la
CAMARA INMOBILIARIA URUGUAYA ofrece
a sus clientes, se basa en el respaldo de la
preparacién brindada por la mayor
organizacion profesional del pais.

WWW.Ciu.org.uy

ENTRA

CONFIADO

EN ESTE LUGAR VAS A HABLAR
DE NEGOCIOS CON UN

CAMARA INMOBILIARIA
“ g URUGUAYA
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