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¢ SEGURIDAD o
RIESGO?

Investigaciones  periodisticas con Asesores
Financieros, sobre como invierten sus ahorros los
futbolistas internacionales, confirmoé 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.
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uando la Nina se cae
Maria tapa el pozo

Gabriel Conde
Presidente CIU 2014 - 2017

[timamente y muy a menudo

recibimos llamados o de la
prensa, de clientes e o inclu-
sive de socios de la Cdmara,
para preguntarnos “;qué va
a pasar con el mercado in-
mobiliario?”” Creo que toda
persona mas o menos informada en nuestro pais, sabe
que la actividad no esta pasando por su mejor momen-
to y aunque esto no quiere decir que estemos como
en el 2002; también es cierto que el mercado se viene
enlenteciendo vy la actividad se ha venido complicando
en los ultimos anos.

Del mismo modo, creo que todos sabemos cémo lle-
gamos hasta este punto: en primer término y principal-
mente una serie de cambios sucesivos y a nuestro jui-
cio poco afortunados en las reglas de juego, aumento
de costos y baja de rentabilidad en segundo, sumado
a una realidad econdmica regional que evoluciono des-

favorablemente; vy listo.

Asi que la pregunta que todos nos hacen “iqué va a
pasar con el mercado inmobiliario?” pasa por el futuro
y no por el presente, y es que llega un punto en el que
el diagndstico pasa a un segundo plano y la pregunta
realmente importante es: como salimos de éste lugar
en el que nos hemos metido.

El tema es que habria que hacérsela al gobierno de
nuestro pais, porque la respuesta deberian tenerla
ellos. Nosotros no podemos saber que va a pasar con
el mercado inmobiliario, porque su futuro no depende
de nosotros. Ademés no conocemos cuales son las
intenciones o ideas del gobierno al respecto, si es que
las tiene.

Entendamos que la actividad inmobiliaria no enfrenta
un destino cerrado e inamovible. El futuro esta abierto
y por lo tanto nuestro gobierno puede introducir, to-
mar medidas y hacer cambios que mejoren las cosas.
Lo que si tenemos claro es que si seguimos igual que
€COMo vamos, este va a ser un proceso lento y largo.

Frente a una tormenta, podemos hacer dos cosas:
simplemente esperar que pase, que nos sea leve y
rezar para que el viento nos deje en un buen lugar;
o podemos enfrentarla, luchar y ser los capitanes de
nuestro destino. Siempre he creido que esta Ultima es
la manera correcta y también que cémo enfrentamos
los problemas habla de quienes somos.

Es posible que haya cosas que ya no podamos cam-
biar, pero hay otras que si. Uruguay deberia trabajar
mucho mas intensivamente en promocionarse como
destino de inversiones, generar una marca pais o re-
formular la marca Uruguay Natural, para que también
apunte a los inversores y no solo a la actividad turistica.

Generar una marca pais 0 aumentar la relevancia de la
misma, trabajando activamente para atraer la atencion
de inversores internacionales, es fundamental para
nuestra actividad. Hay que promocionar nuestro pais
en el exterior, porque la inversion extranjera directa
asociada al sector inmobiliario, estaba apalancada en
nuestros vecinos. Ellos son los que han experimenta-
do en carne propia, nuestros cambios he idas y venidas

y ahora para colmo no pasan por su mejor momento.

Pero aun este trabajo de promocién no es suficiente,
es solo el primer paso. Tenemos que trabajar para sim-
plificar los procesos para radicar inversiones, esto no
quiere decir dejar los controles y las reglamentaciones,
sino hacerlo mas amigable y mas simple desde la pers-

pectiva de nuestros inversores.

Parece dificil, pero no lo es, se trata de ponerse en el
lugar del otro desde el punto de vista del marketing y
es algo que se aplica en las empresas desde hace mas
de cien anos. No es suficiente una buena promocioén
y publicidad, porque si no estd acompanada por una
buena experiencia en términos reales, esta se vuelve

inclusive hasta contraproducente.

Simplificar y ser competitivos, ser atractivos para los
inversores, trabajar sobre la marca pais como destino
de inversiones, promocionarnos en el exterior y porqué
no, como hacen otros paises, otorgar la “green card”
a quienes invierten en nuestro pais en determinadas
condiciones.

A nuestro gobierno, como a cualquier gobierno, le
preocupa gue no se pierdan empleos y eso esta bien.
Pero seria mejor que nos ocuparamos y actuaramos
antes de que los mismos se pierdan y que de una bue-
na vez Maria tape el pozo antes que la nifa se caiga.
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Nota central

Jbjetivos para la nueva
Jireccion de Turismo
de Maldonado

Situacion actual del Sector Inmobiliario

Luis Alberto Borsari Brenna es el nuevo Director General de Turismo de la Intendencia
de Maldonado. Casado y tiene tres hijos. Es Licenciado en Administracién, Operador
Inmobiliario, Rematador Publico y Perito Tasador. Integrante de “BORSARI Inmobiliaria’;
que gira en la intermediacion y comercializacion de bienes inmuebles y proyectos de
inversion turisticos e inmobiliarios en todo el territorio nacional, con base en Punta del

Este, Maldonado, y Departamentos del area turistica.

Fue Presidente de la Camara Inmobiliaria de
Maldonado (CIDEM), Presidente de la Camara
Uruguaya de Turismo (CamTur) y Miembro Titu-
lar de la Comision Directiva de la Liga de Punta
del Este, de Fomento y Turismo.

Secretario de Bancada del Movimiento Nacional
de Rocha (Partido Nacional) en el periodo legis-
lativo iniciado en 1972 hasta la disolucion del
Parlamento Nacional, como consecuencia del
Golpe de Estado de junio de 1973. Retomando
desde el 1° de marzo de 1985 hasta el 14 de fe-
brero de 1990.

Diversas actividades empresariales en Uruguay
y Argentina, vinculadas al desarrollo Inmobilia-
rio, Gastronémico y Turistico.

Edil (S) por Maldonado (2005-2010). Concejal
del Municipio de Punta del Este (2010-2015).
Electo Concejal del Municipio de Punta del Este
(2015-2020).

Presidente del Club de Leones Maldonado
(2014). Miembro del SKAL Club Punta del Este.

Ha desarrollado multiples actividades de forma-
cion y capacitacion en las areas de desarrollo
del turismo y de proyectos de inversiéon inmo-
biliaria y turistica, tanto en el dmbito nacional
como extranjero. Reconocimiento y premios va-
rios por las distintas actividades.

¢Como nuevo Director de Turismo

de la Intendencia de Maldonado, cua-
les son los objetivos prioritarios para
la cartera?

Promover y difundir el hecho de que Uruguay, Mal-
donado y Punta del Este estamos competitivos.

Esto es una prioridad absoluta, puesto que con
nuestro principal cliente (los argentinos) durante
los ultimos ahos la brecha de precios era muy im-
portante y hoy, con la inflacién que padece la Ar-
gentina, la recuperacién del délar en nuestro pais




y (casi la desaparicién del atraso cambiario) han

hecho que la misma haya vuelto a la histérica; que
quiero decir con esto, que histdéricamente hubo
un 10 o un 15% de diferencia de precios entre
nuestro principal destino turistico y la costa at-
|antica argentina, cosa que nuestros vecinos han
asumido toda la vida.

¢Y los objetivos de mediano y
largo plazo?

Redimensionar la promociéon de nuestro depar-
tamento, presentandolo como un todo, esto es
nuestra costa integrada al resto del departamento
con sus innumerables atractivos turisticos, y esto
a su vez integrado a lo que hemos dado en llamar
la “Regién Este’, compuesta por Cerro Largo, La-
valleja, Treinta y Tres, Rocha y Maldonado, tratan-
do de este modo que el turista que no encuentra
que hacer cuando no tiene sol y playa, tenga otras
opciones complementarias.

A todo esto le sumamos nuevos iconos que es-

tan naciendo, como por ejemplo la concrecion o
puesta en marcha en el primer semestre del 2016
del Centro de Convenciones y Predio Ferial de
Punta del Este, asi como el inicio de la ampliacién
del Hotel Enjoy Conrad que multiplicard por cua-
tro su capacidad.

¢Como nota al sector inmobiliario en
Maldonado?

En una meseta. Esto significa que desde el 2002
al 2013 este sector crecié sostenidamente. A par-
tir de ahi se encuentra en una meseta tanto de
precios como de agilidad en la concrecion de ope-
raciones inmobiliarias.

El propietario esta en una posicion totalmente di-
ferente a la del 2002, en aquel entonces habia ne-
cesidades inmediatas que hacian que los precios
rebajaran a limites insospechados para poder con-
cretar una transaccién; hoy esa realidad es dife-
rente, si bien estamos transitando por un periodo
de enlentecimiento, no existen las necesidades

de aquel entonces y por lo tanto los precios se
mantienen en los niveles de hace 2 afos.

Entendemos que la ampliaciéon del Conrad va a
redimensionar el sector de la construccién.

{Qué opinion le merece la
informalidad del sector inmobiliario
en Maldonado?

En este punto somos casi como especialistas,
hemos estado luchando contra la informalidad
desde que tenemos uso de razén, es mas, hace
pocos anos se encomendd a una encuestadora
de primera linea a nivel nacional a que nos hiciera
un diagnéstico con respecto a esto vy el resultado
fue que, en lo que respecta a los arrendamientos
de temporada, arriba del 80% se realizan fuera
del sector inmobiliario formal y en lo que respecta
a las compraventas mas del 60%.

Es obvio que es imperativa la regulacion via ley
de esta actividad que ha sido el motor de la zona
balnearia del departamento y el control de la in-
formalidad.

{Comparado con el resto de los
departamentos?

Comparado con otros departamentos no creo que
sea muy diferente, en algunos un poco mas, en
otros un poco menos, pero creo que nuestra rea-
lidad es muy parecida a la del resto del pais.

¢{Qué opinion le merece el Proyecto de
Ley de Operador Inmobiliario?

Este proyecto lo hicimos conjuntamente el sec-
tor privado con el propio Ministerio de Turismo y
Deportes. No es el ideal pero es lo mejor que se
pudo consensuar y por lo tanto no entendemos

como es posible que no haya tenido la debida san-
cién parlamentaria.

¢Como ve la proxima temporada
turistica?

Esta es la pregunta que en esta fecha todo el
mundo se hace y no creo que haya quien tenga
la bola de cristal. A pesar de ello estamos hacien-
do, publicos y privados, a nivel nacional y depar-
tamental, todos los esfuerzos posibles para tener
una mejor temporada que redunde en beneficio
de todos los uruguayos.

¢Qué opinion le merece la Ley de
Inclusion Financiera?

Esta es una tendencia a la que las grandes po-
tencias nos estan conduciendo y nos parece sin-
ceramente inadecuada para nuestro pais, nuestro
tamafno y nuestra realidad.

Creo que, si bien los gobernantes de estos paises
guedaron conformes con esta linea econdémico-
financiera, no asi ocurre con quienes miran hacia

estos lares para invertir.

¢Y puntualmente las consecuencias
que pueda traer aparejadas para el
sector turistico e inmobiliario?

Lo dicho anteriormente, no es esta ley ni la de
intercambio de informacién, elementos que cola-
boren con el desarrollo de nuestro pais.



SEMINARIO INTERNAGIONAL DE TASACIONES.
CON EL DOCENTE ARGENTING, PROF. DANIEL BOVERI:
20 Y 26 DE SEPTIEMBRE (12 HORAS)

Con un muy buen marco de publico asistente, se

desarrollé por 5ta. vez en Montevideo, este Semi-
nario con uno de los mejores docentes de TASA-
CIONES de la Argentina.

El Prof. BOVERI, hizo un “sacrificado alto” entre
sus multiples actividades académicas en Buenos
Aires (tres Universidades y en el Instituto de Capa-
citacion de la Camara Inmobiliaria Argentina), para
poder volver a nuestra Capital, luego de 3 anos, e

ilustrarnos con un excelente Seminario, que ob-
tuvo las maximas calificaciones por parte de los
asistentes (no puede ser de otra manera, tratan-
dose de un cabal Catedratico).

La proverbial amenidad y claridad de Daniel, mas
sus precisos criterios y metodologias, calaron
hondo entre la nutrida asistencia, a fin de resaltar,
una vez mas, la gran importancia de tecnificarnos
en esta delicada y clave asignatura, tan vital, no
s6lo para bien elaborar los PERITAJES TECNICOS
(informes de evaluacién), sino también, para el
buen COMIENZO DE UNA EFECTIVA COMERCIA-
LIZACION de inmuebles (claro que, siempre que
sea aceptada y consensuada por el propietario).

Esperemos que el ano préoximo pueda volver. Es
un verdadero Maestro, y por ello la CIU, en oca-
sion de nuestro 25° Aniversario (2012) lo habia

—
Emeérito’, por su pionera gestién educativa, en am- Alquiié ya mismo con una GARANTI'A ’ '

condecorado merecidamente como “Profesor

bas margenes del Plata. garantfa que se tramita PORTO

muy facilmente, de manera DE ALQU ILER SseGuro

rapida vy sencilla.
Py www.portoseguro.comuy|27093333 SEGUROS

2 0 AAOS
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Opinion

11, Se puede!

Con este nombre han surgido desde slogans de movimientos sindicales hasta libros
de management, en diversos momentos de la historia. Esta es la respuesta ineludi-
ble ante, practicamente, cualquier pregunta que se relacione con la gestién empre-
sarial. La respuesta a preguntas tales como: ;Se puede vender en tiempos de des-
aceleracion economica? ;Se puede seguir construyendo marca en tiempos en estos
tiempos? También es: |Si, se puede! La pregunta clave es: ;Qué estamos dispuestos

a hacer para que se pueda?

Lic. Diego Borges

Licenciado en Marketing por la UDE
Director de Consultora

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

nalicemos el asunto. El en-
torno no esté facil. La eco-
nomifa se ralentizo, la gente
se retrae, los &nimos estan
caldeados, la atencién se dis-
trae una y otra vez debido a
diversos estimulos, la tecno-
logia evoluciona y es dificil seguirle el paso, el clima
nos muestra inviernos calidos y primaveras lluvio-
sas, las noticias del exterior son malas a la mahanay
pésimas a la tarde, y la frase del momento es: esta
duro. OK. Es verdad, esta duro. Now what?

Primero lo Primero

Lo primero a determinar es cuél es su real estado de
situacion. Olvidese de lo de afuera, mire hacia aden-
tro, diagnostiquese: siga el viejo esquema de las 7s,
revise su estrategia, su estructura, sus sistemas, su
estilo, sus habilidades, su staff y sus objetivos prin-
cipales. Estos elementos, aunque no explicitos (en
muchos casos) se encuentran definidos en todas las
organizaciones, desde las enormes hasta las uniper

sonales.

Estrategia

Seguramente los afos pasados no hayan sido malos
para su empresa y persona, los nimeros también

mandan en esto. Vivimos unos afos de vacas gor
das (y soja cara). Su estrategia, muy probablemente,
haya sido de crecimiento y desarrollo. Eso condice
con el entorno que acaba de emprender la retirada,
pero no con el entorno actual. Estamos frente a un
escenario que obliga a llevar adelante una estrategia
de mantenimiento, de flotacién, aun cuando esto
implique crecer, pero de una forma mas modera-
da. No fije su rumbo directo a la tormenta. Por més
fuerte que sea su nave, las tempestades suelen ser
imprevisibles (en intensidad y duracion) y tener con-
secuencias graves. Ajuste su rumbo evitando situa-
ciones de conflicto con el entorno. Adécuese.

Estructura

Revise su estructura empresarial, su estructura de
costos, su forma de alocar recursos y costos, su
estructura de precios, su linea de productos, su zona
de influencia. Redefina la estructura en funcién de
su nueva estrategia. Ahora bien, recuerde una cosa,
si hay algo que frente a un temporal no debe faltar,
es potencia en los motores. Deshégase del lastre,
pero no de las propelas. Identifique sus factores
de impulso y utilicelos. Es tiempo de sacarles el
jugo. Desde el punto de vista de marketing, estoy
hablando de las estrategias de impulsién, que de-
ben contrarrestar la fuerza de una corriente adversa.
Piénselo asi: si la torta se achica, para mantener la
misma ingesta, su porcién debe ser mayor. Luche
por eso. Compita. Estructirese para dar batalla. No
todos estaran decididos a hacerlo y habra ganadores
y perdedores. Elija su lugar en el juego.

Sistemas

No hablamos aqui de software, hablamos de su for-




ma de hacer las cosas, de la manera en la que reci-
be y procesa la informacién, de los procedimientos
para la atencion de los clientes y la presentacion de
las propuestas, de la manera en la que hacemos las
cosas. Piense, examine al detalle, dediquele un dia a
pensar, de qué manera se puede hacer este o aquel
proceso clave, en forma méas econémica, rapida, efi-
ciente o enfocada en los objetivos que se proponga;
y no lo dude, haga los cambios que entienda nece-
sarios. El tiempo cuenta.

Estilo

Hablamos aqui de liderazgo (o auto liderazgo si es
usted la Unica persona en su empresa). Estos tiem-
pos requieren de capitanes decididos y dedicados,
que lleguen en hora y den el ejemplo, que piensen
y actlen con celeridad y claridad, que distribuyan
la informacion generosamente y no abandonen su
puesto, sea este el timén o cualquier otro. Haga un
examen de conciencia y redefina la manera de rela-
cionarse. Lo positivo atrae lo positivo (y el opuesto
también es correcto). Irradie energia, contagie, a su
gente, a sus clientes, a sus socios de negocios, a
sus proveedores. No deje de liderar. No baje los bra-
zos. Se requiere energia. Cuidela. Cuidese.

Habilidades

Usted sabe claramente qué es aquello que su orga-
nizacion (o Usted) hace bien, en qué se destaca, por
gué motivos se diferencia, en qué piensa la gente
que lo conoce cuando piensa en Usted. Sus habilida-
des son la herramienta clave para salir airoso del em-
brollo en el que estamos. Refuércelas. Si tiene una
buena base de datos, administrela bien y explétela.
Es el momento. Si posee un stock importante de
bienes a comercializar, Uselo, muévalo y renuévelo,
tratelo como un recurso de caja y liquidez que gene-
ra nuevas oportunidades. Si su marca lo diferencia,
haga cosas interesantes, use los medios de alto im-
pacto y poco costo (como las redes sociales) para

mantener o hacer crecer su share of voice. En fin,
enféquese en sus fortalezas, son su canal de salida.

Staff

Su organizacién son personas; una, diez, cien o mil,
no interesa. Personas. Son las que hacen que las
cosas sucedan. Sin ellas, o sin ellas enfocadas en
sus objetivos y estrategias, dificilmente lograra ges-
tionar estos tiempos no tan propicios. Apueste a
ellos, cuidelos, siéntese con ellos a pensar, a capa-
citar, a reforzar, a apoyar. SUmese, Sumelos. Sume.

Objetivos Prioritarios

No estamos en tiempos de locuras, estamos tiem-
pos de lograr pocas cosas pero significativas. Man-
tener las ventas, sostener el flujo de caja, lograr
mantener buena liquidez, tener una tasa de ventas
alta, ser identificados como “el que puede hacerlo”;
priorice. Olvidese de los objetivos secundarios. No
estamos en tiempos de renovar la imagen institucio-
nal, lo cual no quiere decir sentarnos sobre nuestra
propia sombra. La palabra clave es foco. Elija un ob-
jetivo y persigalo. Como dice El Secreto, el universo
confabulara a su favor.

Recuerdo como si fuera ayer, el tiempo en que se
vendian 4.000 vehiculos por afo, de los cajeros no
se podia sacar mas que un numero limitado de pe-
sos o dolares, etc., etc., etc., lo recuerdo tanto como
lo recuerda Usted, y tengo claro que no estamos
ante la realidad de ese tiempo.

Esta duro. Trabaje duro. Porque si, se puede.

Lic. Diego Borges
dborges@delabahia.com.uy

¢ INVERTIR o

www.ciu.org.uy

INMOBILIARIA
DE BOCHA

ARRENDAR?

Es necesario conocer los distintos momentos
para comprar o vender un campo o una chacra,
en cualquier lugar del pais. Lo constante es que,
cuando te acercas a una inmobiliaria CIU, se tiene
la garantia que los miembros de la
CAMARA INMOBILIARIA URUGUAVYA ofrecen a
sus clientes, basada en el respaldo de Ila
preparacion que les brinda la mayor organizacion
profesional del pais.

CAMARA INMOBILIARIA

URUGUAYA



Lucia Topolansky
Senadora Frente Amplio

Reflexiones sobre la situacion
de Uruguay en relacion con
|a Fibra Optica

Este parece ser un tema de tratamiento esencialmente técnico. Si bien
es asli, igual de cierto que constituye un pilar fundamental para nuestro
pais en su objetivo de mejorar la inclusion, y por tanto la calidad y
extension de la ciudadania en el sentido de otorgar a los habitantes las
herramientas para el desarrollo personal, profesional, educativo, laboral,
técnico y de esparcimiento con mayor equidad.

ste parece ser un tema de tra-
tamiento esencialmente téc-
nico. Si bien es asi, igual de
cierto que constituye un pilar
fundamental para nuestro pais
en su objetivo de mejorar la in-

clusion, y por tanto la calidad y
extension de la ciudadanfa en el sentido de otorgar
a los habitantes las herramientas para el desarrollo
personal, profesional, educativo, laboral, técnico y
de esparcimiento con mayor equidad.

Antes del despliegue de la infraestructura que hoy
pone a Uruguay como lider regional y como refe-
rente mundial, la realidad de la red tecnolégica na-
cional se basaba en sistemas con una importante
limitacién de capacidad fisica insalvable. Por su
propia naturaleza, dicha tecnologfa tradicional no
permite el adecuado desarrollo de las condiciones
necesarias para satisfacer las crecientes necesida-
des de la cada vez mayor demanda de usuarios,
empresas y del propio Estado que exige el presen-
te y el futuro de la industria de la informacion.

En esto no hay dos opiniones, la tecnologia de fi-
bra 6ptica se consolidé en el mundo como la Unica
autopista capaz de soportar este vertiginoso de-
sarrollo. Incluso los notorios avances de los siste-
mas inaldmbricos estén limitados por el espectro
radioeléctrico el cual es escaso y finito.

Nuestro pais aparece en el radar mundial de la in-
dustria no por su tamano, ni por la inversién que
hizo, sino porque somos ahora referencia por la ca-
lidad y por el liderazgo en el desarrollo de infraes-
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tructura y servicios de comunicaciones.

Cuando se invita a Antel a ser parte de uno de los
emprendimientos mas importantes de los Ultimos
50 anos en el desarrollo de las telecomunicaciones
de las Américas, para realizar un sistema de fibra
optica submarina interconectando Uruguay en for-
ma directa con el mundo, lo hacen como conse-
cuencia del éxito de Antel en el despliegue de Fibra
al Hogar en Uruguay.

Con este proyecto Uruguay pasa de importar Inter-
net y pagar divisas por varias decenas de millones
de dolares anuales, a ser propietario y exportador
regional de conectividad e Internet.

No haber realizado el despliegue de Fibra al Hogar
con la calidad y celeridad planificado por nuestros
profesionales, supondria un enorme costo social,
econdmico y estratégico para nuestro pais, capaz
de hipotecar el desarrollo de las generaciones pre-
sentes y futuras del Uruguay.
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rales y crecen y se consolidan con el tiempo.

El liderazgo y ejecutividad profesional con sélido
conocimiento actualizado de lo que ocurre y cam-
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dos Unidos o Australia.
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de Fibra al Hogar; que hoy tiene al 71% de los
hogares conectados a sistemas de banda ancha
fija; y se aspira a culminar este periodo con el
100% conectados a sistemas de acceso de muy
alta velocidad.

Dice la Cepal luego de un estudio de 2015 llamado
"De la Internet del Consumo a la Internet de la Pro-
duccion” —que enfoca el impacto en los patrones
de crecimiento econémico, la inclusién social y la
sostenibilidad ambiental— que Uruguay, en Amé-
rica Latina, es el pais mas igualitario en el acceso

a Internet.

El plan Universal Hogares, permite a toda la pobla-
cion acceder a un Giga de trafico mensual sin costo
mensual para aquellos que no contaban con plan
de datos contratados. (ver gréfico).

En junio de 2012 y en Marzo 2015, Antel fue ga-
lardonada con el “Premio Carrier Fibra al Hogar”
en América Latina por sus inversiones en fibra
Optica para el acceso de esta tecnologia de punta
a todos los hogares del pais y, en especial a las
escuelas vy liceos.

¢Qué significa en concreto para los habitantes
de nuestro pais contar con este avance?

Podemos describir el impacto que tiene su inicio
en el plan Universal Hogares, sabiendo que estas
cosas se deben medir y visualizar en periodos més
extensos que la inmediatez temporal, en los si-
guientes puntos que por supuesto son apenas una
enumeracién que no se agota en si misma:

Educacién: brindando conectividad a gran velocidad
en los Institutos de ensefnanza y permitiendo video-
conferencias, acceso a bibliotecas virtuales, conte-
nidos educativos, interactividad, etcétera.

El vinculo de los jévenes y adultos con los centros
de estudio y los planes complementarios que se
llevan a cabo, con la intervencién del plan Ceibal
primero y el plan lbirapitd actualmente cubriendo
en forma casi universal el acceso de la poblacién a

las nuevas tecnologias.

Formacién de recursos humanos en las nuevas
tecnologias: en el ano 2011 se inicié la capaci-
tacién para docentes de UTU, en UTEC y se de-
sarrolld la tecnicatura sobre el tema; a través de
este sistema se cred la red de investigadores
uruguayos en el mundo.

Empleo: la fibra 6ptica constituye un aporte muy
importante a la creacion de empleo en la moda-
lidad de teletrabajo, que tenia un freno en la ca-
pacidad de transmision del cable y mecanismos

convencionales.

Conexién con el mundo: acercando a las familias de
la didspora, conectando generaciones separadas
por razones econémicas o politicas. Reconstruyen-
do lazos con todo el significado que esto tiene para
una poblacién como la de Uruguay con un impor-
tante numero de adultos mayores.

La relevancia de Uruguay en Tecnologias de la in-
formacién es destacada en el Ultimo informe pu-
blicado por la Unién Internacional de Telecomuni-
caciones de Naciones Unidas donde posiciona a
Uruguay como lider absoluto en América Latina:
“Uruguay es el pals mejor clasificado de América
Latina con un valor IDT de 6,32, muy superior a las
medias de la region (4,86) y de los paises en desa-
rrollo (3,84). El pais en desarrollo més poblado de
la regién, Brasil (5,50), también se sitla por encima
de las medias correspondientes a la region y a los
paises en desarrollo.” (fuente UIT)

INDICE DESARROLLOTICs - IDT (UIT = ONU)

Clasificacién  Clasificacién Clasificacién h‘”""‘"""‘
Pais regional mundial 10T 2013 mundial 10T 2012 claslicacién
2013 2013 2012 mendiel
- _ : 20122013

Estados Unidos 1 14 8,02 14 7,90 0
Canada 2 23 7,62 25 737 2
Barbados 3 35 6,95 32 6,87 -3
Uruguay 4 48 6,32 51 5,92 3
Saint Kitts y Nevis 5 54 6,01 52 5,89 2
Costa Rica 6 55 5,92 55 5,64 0
Chile 7 56 5,92 54 5,68 2
Antigua y Barbuda 8 57 5,89 59 5,49 2
Argentina 9 59 5,80 56 5,58 3
Brasil 10 65 5,50 67 5,16 2
Trinidad y Tabago 1 67 5,29 70 4,99 3
San Vicente y las Granadinas 12 7 5,17 69 5,04 3
Granada 13 76 4,96 75 483 -1
Colombia 14 77 4,95 80 4,61 3
Santa Lucia 15 79 4,81 79 4,66 0
Veneela 16 80 4,81 78 4,68 -2
Panamad 17 82 4,75 77 4,69 5
Dominica 18 8 4,72 81 4,58 -2
Ecuador 19 88 4,56 88 4,28 0
México 20 95 429 54 4,07 d
Jamaica n 97 4,26 98 4,01 1
Suriname 2 o8 4,26 93 4,08 5
Dominicana (Rep.) 23 102 4,06 105 3,78 3
Pert 24 105 4,00 101 3,92 -4
Bolivia 25 107 3,78 109 352 2
Paraguay 26 109 in 108 3,56 =1

£l Salvador 27 110 3,61 110 347 0
Guyana 28 11 3,48 11 3,44 0
Guatemala 29 118 320 117 311 -1
Honduras 30 119 3,18 119 3,01 0
Nicaragua 31 120 2,96 120 2,78 (1]
Cuba 32 125 277 122 2,69 3
Media® 4,86 4,67

Nota:  *Medias simples.
Fuente: UIT.

Uruguay estd geograficamente muy alejado de los
principales mercados y centros mundiales de de-
sarrollo econdmico. Estas distancias y barreras tra-
dicionales desaparecen al poner a disposicién de
empresarios, trabajadores y estudiantes, las tec-
nologias y herramientas que permiten a nuestros
jovenes optar por trabajar desde nuestro pais para
el mundo.

Asi como el despliegue de las redes de energia
eléctrica de principios del siglo XX permitié el desa-

rrollo industrial de Uruguay, hoy nuevamente nues-
tro pals se posiciona en tecnologias de vanguardia
permitiendo construir sobre una infraestructura de
comunicaciones solida y sin limites de crecimiento

futuro, la industria del conocimiento del siglo XXI.



Tasacion Profesional

Graves consecuencias comerciales, por no hacerla con:
realismo, técnica precisa y honestidad

Dr. Alfredo Tortorella
altorto@hotmail.com

ADVERTENCIAS:

Voy a hablar solamente (y nada menos que) de las nefastas CONSECUENCIAS COMERCIALES que trae
aparejado efectuar una TASACION imprecisa, a la ligera, sin responsabilidad ni veracidad (grosera y errénea)...
Porque, “la suerte” de la gestién de venta, se gesta (queda “echada”) precisamente, en el momento en que
acordamos el precio con nuestro comitente, es decir: el propietario actual (quien pretende vender)...Y segun
tengo un adecuado REALISMO, podra venderse maés faciimente De lo contrario, todos despilfarraremos
nuestro tiempo, energias, trabajo y hasta prestigio!

Por lo tanto, no abordaré aqui el tema de la Tasacién como PERITAJE TECNICO (verdaderos Informes de Asesora-
miento Financiero), sea para la Justicia, como para Bancos y demés Instituciones y/o empresas financieras.

Tampoco voy a pretender ensefar aqui METODOS ni TECNICAS de Tasacion. Y ello por tres razones: primero,
porque no soy docente, ni perito experto; segundo, porque este tema supone algo més que una reflexion;
requiere un taller intensivo e interactivo con un buen docente, en forma presencial (mano a mano y cara a
cara). Y en tercer lugar, que tenga una gran carga horaria: al menos, como el que se acaba de desarrollar en
la CIU, a fines de Septiembre, con el Prof. argentino Daniel BOVERI (ver nota aparte en esta Revista).

1. Antecedentes:

Hace un afno, en esta misma Revista ClUdades,
abordé el tema de la Necesidad de hacer una TA-
SACION REALISTA, como el imprescindible “A-
B-C” o buen comienzo para que el proceso de

venta se desarrolle con mayor chance de eficacia.

A dicho articulo me remito, para no caer en reite-
raciones. No obstante, las alli referidas “TRES PA-
TOLOGIAS” siguen subsistiendo y han ido “in cres-
cendo’ porque el eje central no radica en la mera
“capacitacion técnica” en este espinoso y esencial
tema de laTASACION...

Porque, la clave de este problema y del por qué
subsiste y nadie le pone coto, NO soélo esté en el
dominio de técnicas ni en la correcta aplicacién de
una adecuada METODOLOGIA. El uso de técnicas y
metodologias correctas es una condicién necesaria,
si, pero nada suficiente!

Y ello porque, deberiamos arrancar ya con el RELE-
VAMIENTO EFICAZY COMPLETO de la informacion
relevante y significativa (datos morfologicos, juridi-
cos, notariales, arquitecténicos, de planos, etc.), tan
trascendente y clave para tasar bien este inmueble
(con sentido realista), para ponerlo ya a la venta en
este Mercado... Y este “trabajo fatigoso” pocos co-
legas lo hacen, y muy pocos lo hacen bien.

Entonces, como bien dice MARTIN FIERRO:
“al que nace barrigén, es al Audo que lo fajen’,
significando la gran importancia de tener un
sélido punto de partida.

Todos los lectores saben que alli, precisamente,
radica una de las mds graves carencias o defectos
(taldn de Aquiles), que generan gran parte del CAOS
reinante en materia del manoseo indiscriminado y
amorfo de los PRECIOS... sobre todo por parte de
esa mayoria que podriamos llamarle benévolamen-
te “opinadores” o “improvisados payadores’, en
contraposicion de los Tasadores en serio!

A mi modesto juicio, el KID de esta cuestién radi-
ca en otra esfera, mas grave y trascendente, que el
simple mal uso (o desconocimiento) de la TECNICA
EVALUATORIA: la ETICA COMERCIAL. Entonces,
si bien debemos seguir condenando enérgicamente
el uso abusivo del improvisado “OJimetro” (herra-
mienta tan burda, como tristemente generalizada),
presente en la mayoria de las Tasaciones comercia-
les que se hacen en plaza (por parte de opinadores),
ello no es suficiente.

Tres patologias de laTtasacion Realista-
Profesional:

Hay quienes, NO SABEN TASAR BIEN (por
falta de conocimientos) y otros que, si bien
SABEN tasar bien, NO PUEDEN (por falta de
poder de negociacién para convencer al pro-
pietario) y otros que NO QUIEREN hacerlo
bien (prefieren mentir deliberada y descarada-
mente al propietario, ofreciéndole la zanaho-
ria tentadora de un alto, pero irreal precio)...

Este tema también fue abordado criticamente en
mi reciente libro, editado en Junio (ver WEB: www.
gestioninmobiliaria.com.uy) en su Capitulo 19, in-



tegramente dedicado a este espinoso y esencial
problematica (pags. 363 a 380, del Manual-Enci-
clopedia de GESTION INMOBILIARIA: Praxis de
la Excelencia).

(TASACION PROFESIONAL Y TECNICA?...
{PARA QUE?...

Si total, el duefio es quien pone el precio de
vental” (Si aceptamos €so, N0s exponemos a
un grosero manoseo: Y YA NO SOY PROFE-
SIONAL, sino un simple lacayo o alcahuete
del duenol!).

2. Distorsion y consecuencias nefastas
de una MALATASACION:

El Mercado uruguayo esta plagado de incertidum-
bres. Més alla de la avalancha (alud) que significa la
presion de diversos factores macro-econémicos: re-
gionales, legales, reglamentarios y fiscales, existe
una danza infernal de precios, que confunde a los
“comitentes” o propietarios vendedores (y a los em-
presarios desarrollistas), y también, por su parte, a
los compradores, sean éstos consumidores o usua-
rios finales y/o inversores rentistas. Fenémeno dife-

CUALQUIERA FIJA PRECIOS
INMOBILIARIOS...

Diria el genial Discépolo: “CUALQUIERA es
un TASADOR si escribiera un nuevo tango
"Siglo XXI: Cambalache”... “Es lo mismo un

burro, que un gran Profesor”... Son meros
estimadores u OPINADORES (desconocién-
dose asi el contundente refran: “Zapatero: a
tus zapatos”!)

rente, y muy respetable, es el de la FIJACION DE
PRECIOS UNILATERALES que hacen las empresas
constructoras (desarrolladores), respecto a las uni-
dades nuevas que se largan al mercado, primero en
“venta en pozo” y luego como “CERO K.

En estos casos, los precios estan fijados, no por un
tasador, sino por los contadores y asesores finan-
cieros de dichas empresas, las cuales, suman la to-
talidad de sus costos, mas la incidencia del terreno,
mas las cargas sociales e impuestos y a todo esa
masa critica ineludible, le agregan luego un porcen-
taje de ganancia, que puede oscilar entre un 30 y
60 %, segun las épocas y la tendencia concreta del
mercado (apetencia o demanda). Aqui no se produce
exactamente una TASACION, sino una evaluacién
estimativa proyectada en el tiempo, con méas o
menos optimismo, segun sea la coyuntura particular
y momento especifico...

El precio final entonces, es el resultado de esas
expectativas...a veces realistas y realizables. En
otros casos, algunos cambios bruscos en el mer-
cado (o en la macro-economia), ameritan una rec-
tificacion de los precios, con flexibilidad, evitando-
se asi la frustracién.

De todas formas, es importante recordar que, Si
bien las ventas de nuevos, no llegan siquiera a un
tercio del total del mercado vendedor (ofertas), sue-

len condicionar, empujar y determinar (presionar)
los precios del resto de los productos (usados), que
también se ofrecen en el mercado. Entonces, |6gi-
camente, pasa a ser una variable principal, que debe
ser tenida en cuenta por los tasadores de usados.

OTRO TEMA: El uso (y abuso) del “DUENO VEN-
DE", asi como la presencia masiva e indiscrimina-
da de improvisados agentes inmobiliarios (no pro-
fesionales), es un elemento altamente distorsivo
de estos valores cadéticos que hoy navegan a la
deriva por este Mercado. Porque es loégico supo-
ner que el Duefio no sabe ni puede tasar... No
sabe porque no es su oficio y no puede, porque su
precio estd tenido de valoraciones psicoldégicas,
que por naturaleza, son subjetivas... Y ademas, no
conoce el Mercado!

Entonces, si seguimos impavidas, sin evaluar el
grave riesgo de la proliferacion y multiplicacién de
“DUENOS VENDEN" iremos perdiendo terreno y
oportunidades, amén de protagonismo. Y ademas,
seremos complices del caos y del desorden...
Entonces, ;de qué Profesionalismo hablamos?...
¢No serd que habremos caido en un triste, estéril
y demagoégico “doble discurso”... O para decirlo,
con una frase popular: “En casa de herrero, cuchi-
llo de palo”!

Porque si toleramos esta situacion de DESPARPA-
JO, sin hacer nada, nos estamos sumando al caos,
estimulandolo indirectamente, ademas de desmere-
cer y deteriorar més aun los valores Profesionales
de nuestra actividad. Y ser cada dia menos creibles,
en vez de ser cada dia MAS CONFIABLES!...Y todo
esto pone en riesgo, deteriora y desfleca nuestra
imagen “plural” como gremio serio y responsable!

3. Alternativas posibles

No sé si queda claro, y por eso lo repito enér
gicamente: porgque desarrollando sélo esta fun-
cién reducida (inter-mediar), podemos ser ra-
pidamente sustituidos por INTERNET, quien ya
estd poniendo en JAQUE, la subsistencia de
nuestra fuente de trabajo.

PORQUE, DIGAMOSLO CON CRUDEZA:

¢queremos ser realmente “Auténticos PRO-
FESIONALES” Inmobiliarios, con mayuscu-
las?, capaces de asesorar bien a nuestros
clientes, y afirmar asi nuestra imprescindible
fuente de trabajo, tal como lo hacen protagé-
nicamente, por ejemplo: los MEDICOS

Y LLAMEMOS LAS COSAS POR SU REAL
NOMBRE:

O por el contrario, ¢preferimos seguir siendo
“COMERCIANTES" meros intermediarios,
que estamos obsesionados soélo por poder
concretar o pellizcar un nuevo negocito...
condenandonos y autolimitandonos a ser asi,
unos simples vendedores de analgésicos?...
Y por lo tanto, prescindibles, en el corto pla-
z0, y sustituibles por Internet...

Y ALLI ESTA LO REALMENTE GRAVE!... QUE POR
MIOPIA, NO HEMOS SABIDO, Y/O QUERIDO VER
AUN, EN SU REALY PELIGROSA DIMENSION!!



4. Evaluacion de esta grave situacion:

Segun sea la opcién que tomemos, de las dos recua-
dradas, podemos seguir preservando nuestra FUEN-
TE de TRABAJO, o deteriorarla, definitivamente.

Porque si sélo seguimos “INTER-MEDIANDO' pron-
to seremos sustituidos por un ROBOT BINARIO,
que con sélo apretar un botdn digital, nos podréa de-
cir: "COMPRO-NO COMPRQ"... Y ademas, INTER-
NET es gratis y quizds mas eficiente para la simple
intermediacion, que en este caso, debemos llamarla
"TRATO DIRECTO" Entonces, para algunos (hoy ya
"demasiados”), nuestra gestién y labor, puede ser
vista como peligrosamente prescindente... y por
tanto, inutil y superflua... ;qué peligro, no?

En cambio, si nos preparamos y capacitamos bien,
para ser genuinos ASESORES y CONSULTORES
PROFESIONALES de nuestros clientes, seguiremos
siendo protagonistas esenciales e insustituibles, tal
como los son los MEDICOS, por ejemplo... Y de la
misma manera que es torpe y peligroso auto-diag-
nosticarnos y auto-medicarnos, la auto-tasacion es
un arma de doble filo (boomerang) que, suele con-
sagrar el riesgoso principio: “lo barato, sale caro”.

Y en esto, SABER TASAR BIEN es primordial. En
mi anterior libro he sostenido graficamente que:
“LaTASACION es al negocio inmobiliario, lo que
la CIRUJIA es a la Medicina... No admite, tolera,
ni perdona ERRORES, porque son irreversibles...
Entonces: basta de jMALA PRAXIS!

Finalmente, hago un modesto, pero enérgico llama-
miento a las INSTITUCIONES GREMIALES.

Ellas son las que deben seguir informando, cada vez
mas clara y enérgicamente a la masa de consumido-
res. El cliente potencial debe enterarse, compren-
dery valorar lo que esta sucediendo y el grave riesgo
a que se expone. Es el cliente quien, luego de saber

entender esta logica perversa del mercado actual,
deberd obrar en consecuencia. Y entonces, si es
medianamente inteligente y prudente, seguramente
decidira que: no puede ni debe tasar él su pro-
piedad... y tampoco confiar en que lo haga un
improvisado, sin conocimientos técnicos, ética ni
experiencia!

EL DESTINO DE TODO EL GREMIO DE
INMOBILIARIOS PROFESIONALES (RES-
PONSABLES Y FORMALES) ESTA EN JUE-
GO... ]ACTUEMOS YA!

Y parafraseando lo que bien decia el Procer ARTI-
GAS: “La causa del GREMIO, no admite la menor
demora’, jQue asi sea!

Dr. Alfredo Tortorella
altorto@hotmail.com
www.gestioninmobiliaria.com.uy

CASAS, DEPARTAMENTOS Y CAMPOS,
LAS INVERSIONES DE LOS FUTBOLISTAS URUGUAYOS

"El ladrillo es lo primero’ norma que parece imperar
para los futbolistas internacionales mas conocidos.

Un reciente informe publicado en el Suplemento Ova-
cion de El Pais, a cargo del Periodista José Mastandrea,
asegura que uno de los méas reconocidos asesores de
deportistas a la hora de resguardar su capital, Ignacio
Rospide contd “que cuando el jugador recibe el primer
dinero grande se le aconseja comprar un inmueble
para asegurarse la propiedad. Después ya viene la otra
posibilidad para reforzar su inversién, siguiendo en la-
drillos, con otras dos propiedades y luego en bonos
del tesoro, délares, euros, con la finalidad de tener un
respaldo al finalizar su carrera’’

El propio Rospide agregé que “los tiempos han cam-
biado, y hoy hay mucha gente en el medio. Yo siempre

digo que la cabeza del jugador no puede distraerse. En
esto no hay misterios. El jugador tiene que tener plena
confianza en la persona que le pueda manejar el dine-
ro” Al respecto, contd que un dia llamé al ex jugador y
actual director técnico Victor Esparrago a quien puso
como ejemplo: “cuando el dirigia al Valencia lo llamé
y le conté que en la esquina de casa iban a hacer un
edificio. Con los premios compré un departamento.
Estaba solo el pozo. Pagd USS 150.000 y hoy ese piso
vale U$S 700.000"

El reportaje recuerda que “muchos campeones del
mundo murieron en la ruina o siendo muy pobres. Ob-
dulio Varela jamas dejo6 su Villa Espanola natal y el dia
que pudo comprarse un auto se lo robaron al otro dia"’

Fuente El Pais Digital

upostal.com.uy
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Opinion

El papel de los Fondos de
Pension en el desarrollo
economico del pais

Uruguay tiene importantes desafios que enfrentar en materia de mejora de su com-
petitividad. En este sentido, uno de los factores clave es el desarrollo de infraestruc-
tura. Los Fondos de Pension son actores relevantes en esta materia. Se genera asi un

circulo virtuoso de inversion, empleo y calidad de vida de la poblacion.

Maria Dolores Benavente

' @UnionCapital_uy @ MDBSBC

Competitividad

Cuando se habla de competitividad, en general se
hace referencia exclusivamente a la relacion del
tipo de cambio respecto a los precios y se compara
con la situacién en paises competidores.

Sin embargo, la competitividad es un concepto
mucho méas complejo: tiene que ver con la pre-
servacion de los equilibrios macroeconémicos,
con la manera de trabajar del pais, con su produc-
tividad, con el peso del Estado, con el acceso al
crédito, con la calidad de su fuerza laboral, con la
educacioén y con la plataforma de infraestructura
con la que se cuente.

En el siguiente grafico, podemos apreciar que en
el ranking de Competitividad, elaborado por el Ban-
co Mundial, de 189 paises, Uruguay ocupa el lugar
82, en una situacion mucho peor que otros paises
latinoamericanos como Colombia, Perd, México y
Chile. Singapur es quien ocupa el primer lugar en
esta materia.

Existe ademéas otra medicién que realiza el Foro
Econédmico Mundial para 144 paises y nuevamente

Gerente General de UnionCapital AFAP

Colombia  Peru Mexico Chile  Uruguay Paraguay Brasil Argentina

Uruguay ocupa puestos que no son buenos: lugar
N° 80.

Este informe a su vez, analiza qué aspectos se
entienden como mas probleméticos en los dife-
rentes paises.

En la siguiente grafica se puede analizar los desa-
fios que enfrenta Uruguay en materia de Competi-
tividad, comparando con dos paises de Latinoamé-
rica: Chile y Peru.

Se advierte que ademas de los problemas infla-
cionarios, de burocracia y de relaciones laborales,
existe una necesidad de mejorar en los aspectos
de infraestructura.
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Fondos de Pension y desarrollo de
infraestructura

¢Por qué es necesario reformar los
sistemas previsionales de Reparto?

En todo el mundo se ha visto la necesidad de mo-
dificar los sistemas previsionales de Reparto (aque-
llos en que los trabajadores activos financian a los
pasivos), sustituyéndolos o complementandolos
con sistemas de Capitalizacién individual (aque-
llos en que los trabajadores pueden ahorrar en una
cuenta que es propia e inembargable). Ello se debe
a factores basicamente demogréaficos: cada vez se
tienen menos hijos vy, afortunadamente, cada vez la

gente vive mas anos.

En las ultimas décadas, en aquellos paises en que
los costos de transicién de pasar de uno a otro sis-
tema no fueron inabordables, ya se comenzaron a
realizar reformas de los sistemas previsionales.

Nuestro pais no ha sido una excepcion en materia
del colapso del viejo sistema de Reparto. En la gréafi-

20 25

ca adjunta se observa el déficit sobre el PBI del Ban-
co de Prevision Social y se advierte como éste llegd
a un nivel de casi 5%, para posteriormente, comen-

zar a caer como resultado de la reforma previsional.

Transferencias netas al BPS/PBI
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Asi pues, en el afo 1995 se sanciond la Ley 16.713
y a partir de 1996 se comenzé a aplicar un régimen
mixto: BPS+AFAP

Y al trabajador,
¢le sirve el sistema mixto?

Para sueldos hasta $39.871 no existe obligacion de
afiliarse a una AFAP pero el 90% de los trabajadores
igual lo hace por ser éste un régimen méas conve-
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niente. En esos casos, 50% del aporte del trabajador
va al BPS vy el otro 50% va a la AFAP El Aporte Patro-
nal va integramente al BPS.

Como se puede apreciar, existen cuatro Adminis-
tradoras de Fondos de Ahorro Previsional (AFAP)
que administran parte de los aportes jubilatorios
personales de los trabajadores mientras estan en
actividad. Cuando se retiran o fallecen o se inca-
pacitan, son las Empresas aseguradoras quienes
se encargaran de servirle una renta vitalicia o pen-
sién, cuando corresponda.

Estas cuatro AFAP pues, con 450 empleados, adminis-
tran un fondo de mas de 10.300 millones de ddlares,
equivalente a un quinto del Producto Bruto Interno del
pais, y atienden a mas de 1.285.000 afiliados.

Si bien ya existen personas que se han jubilado por
este sistema mixto, las mismas no han aportado el
numero de ahos necesario como para tener una jubi-
lacion que se despegue respecto de las jubilaciones
del sistema anterior.

Sin embargo, ya se puede proyectar qué pasara con
las jubilaciones de las personas que se afiliaron jéve-
nes y se jubilaran a los 60 ¢ 65 anos, en base a un
software elaborado por el BPS.

En el siguiente cuadro se puede apreciar un ejem-
plo: un joven de 20 anos, que comienza a trabajar en
cualquier actividad de Industria y Comercio, ganando
14.0008 y que se jubila a los 60 6 65 anos. La tasa de
reemplazo, es decir, la jubilacion respecto al ultimo
salario nominal percibido es de 60% si tiene AFAP y
de 57% si no tiene.Y a los 65 afios esa diferencia es
aun mas marcada: 81% si tiene AFAP y 73% si no
tiene. Estos calculos se hacen en base a una tasa de
rentabilidad de 3% anual (en Unidades Reajustables)
y se maneja en forma indicativa cuénto resultaria si
se considerara una de 5%. Cabe acotar que desde el
inicio del sistema, la tasa de rentabilidad en UR del
sistema ha sido de 71% anual y la de UniénCapital,
de 75% anual.

Estas tasas de reemplazo se calculan sobre el suel-
do nominal. Si se calcularan sobre el liquido, serian
de casi el 100% del salario de actividad.



Administrativo, Obrero

BPS+ AFAP 3% BPS +AFAP 5% BPS solo

empieza a 20 afios 60 afios
salario 14.0005 65 afios

Estos resultados son posibles porque la administra-
cion profesional de los Fondos de los trabajadores
hace que tengan importantes ganancias respecto a
lo que aportaron: actualmente, por cada 100$ que
existen en el Fondo de Ahorro Previsional, 65$ son
ganancia generada por las AFAP para sus afiliados y
35% lo que efectivamente aporto el trabajador.

Por otra parte, si un trabajador no configura causal
jubilatoria en BPS (no tiene 15 afos de aporte), se
puede jubilar solo por AFAP simplemente con acre-
ditar que tiene 65 anos, presentando su cédula.

Por Ultimo, el fondo acumulado se hereda. Si el afi-
liado fallece sin generar pension (viuda, padres, hijos
menores de 21 anos), este monto integra el haber

sucesorio de la familia.

Esté claro entonces que al trabajador le sirve el sis-
tema mixto.... ¢Y al pais?

Los beneficios de este sistema no son Unicamente ha-
ber contribuido a reducir el explosivo déficit del BPS.

Actualmente existen dos Fondos de Ahorro Previ-
sional: uno para aquellos que tienen hasta 55 afos
(Sub Fondo de Acumulacién) y otro para los ma-
yores de esa edad (Sub Fondo de Retiro) con un
portafolio mas conservador en cuanto a los plazos
de los instrumentos.

El Fondo total suma 10.400 millones de ddlares y se
compone de casi 8.900 millones de ddlares del Sub
Fondo de Acumulacién y 1.500 millones de doélares
del Sub Fondo de Retiro.

Los Fondos de ahorro previsional se acumulan du-
rante mas de 30 anos y por tanto, son ideales para

financiar inversiones de largo plazo.

Infraestructura

Como ya se menciond, una de las asignaturas pen-
dientes para mejorar la competitividad del pais es
desarrollar su infraestructura. Pero ademas, una me-
jor infraestructura implica mayor calidad de vida para
la poblacion: mejores rutas, menores tiempos muer-
tos de ida y vuelta al trabajo, més hospitales y es-
cuelas, mejores puertos, mayor empleo, entre otros.

El financiamiento de este tipo de proyectos es atrac-
tivo para los Fondos de Pensién: porque genera flu-
jos de ingreso estables y predecibles a largo plazo,
porque sus retornos no son tan afectados por el ci-
clo econdémico v la volatilidad financiera, porque tie-
nen baja correlacion con otro tipo de activos, porque
permiten un adecuado calce de monedas (frecuente
indexacion a la inflacion) y porque los episodios de
quiebras son relativamente bajos.

La normativa exige determinados requisitos para
que las AFAP puedan invertir en este tipo de instru-
mentos: gue coticen en algin mercado formal, que
cuenten con autorizaciéon de la Superintendencia de
Servicios Financieros del BCU y que tengan una ca-

lificacion minima de grado de inversion.

Pero la mayor exigencia la plantean los equipos de
Inversiones y de Riesgos de cada AFAP puesto que
nunca se puede olvidar que los fondos son de los
trabajadores y que éstos han depositado su confian-

Inversiones en Infraestructura/Fondos
administrados
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za en el profesionalismo de los cuadros técnicos de
sus administradoras.

De los 10.400 millones de dolares del Fondo de Aho-
rro previsional, hay aproximadamente 1.100 millones
de dolares invertidos en el sector productivo y de
éstos, menos de 700 millones invertidos en Infraes-
tructura. El pais tiene una tasa de inversién en in-
fraestructura mucho més baja que la de los paises
con sistemas de pensién mas avanzados.

La magnitud de los Fondos de pension uruguayos
permitiria agregar 1.500 millones de ddélares mas a
este tipo de inversiones.

Por primera vez en muchos anos, el problema del
pais no es la carencia de recursos, sino la carencia
de proyectos atractivos, rentables y seguros para
que los ahorros de los trabajadores se puedan volcar
a ellos.

En este sentido, la normativa de la ley de Participa-
cién Publico Privada, es la herramienta idénea para
desarrollar la necesaria infraestructura y devolver
buenas rentabilidades a los trabajadores.

Nombre Moneda % FAP

Transporte suburbano ul 0,18%
Inversién departamental ul 0,25%

Grinor Ciudad de la Costa Ul 0,26%
Intendencia de Canelones 1 ul 0,37%
Intendencia de Canelones 2 ul 0,16%
Pampa (energia edlica) us 0,61%
Intendencia de Rivera Ul 0,06%
Aeropuerto de Carrasco us 0,05%
Unidad Penitenciaria Punta de Rieles 1 Ul 0,84%
Obligaciones UTE Ul 3,03%
Obligaciones UTE ush 0,03%
|Obligaciones UTE UR 0,26%
6,08%

Las autoridades han hablado recientemente de que
las necesidades del pais en esta materia superan
los 12.000 millones de dolares. Pero para avanzar,
€S necesario que presenten proyectos selecciona-
dos con criterios técnicos, con participacién de los
inversores institucionales en las fases tempranas de
las discusiones, de manera de asegurar que se cul-
mine con un proyecto factible, rentable y generador
de crecimiento y bienestar para la poblacion.

Esta sinergia entre proyectos, crecimiento y bienes-
tar se puede advertir en carteles como este en las
carreteras de Chile, que, esperamos, algin dia se
puedan ver también en distintas obras de infraes-

tructura en Uruguay.
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Gerente APPCU

1es Posibles

C

Esc. Anibal Duran Hontou

Comar

dad en la compra de terrenos (donde cuando se le
compra a persona fisica solo se puede descontar el
48%), gracias a la intervencion de APPCU, funda-
mentada y sdlida, logramos que el ex ministro de
economia Bergara se aviniera a permitir la deduci-

n esta manta corta que cobija

nuestro pafs, si uno tira fuerte de
un lado, queda desprotegido el
otro. Asi, la lucha es permanente
entre sindicalistas y gobierno vy
los empresarios también anotan
sus puntos de vista. Son ejerci-
cios cotidianos que hacen al lobby de una gremial o
sindicato y que forman parte del quehacer nacional.

Ya hemos visto los altibajos que tuvo el tema del
Presupuesto y las decisiones que muchas veces hay
que tomar en caliente porque los tiempos se agotan.
Seguramente nos falte cultura de didlogo civilizado y
de altura de miras. En otros paises, no sucedes es-
tas cosas y los disensos se dirimen de otra manera.
No tiene razén el que grita mas fuerte, ni el que exhi-
be su pufo crispado y menos el que lanza diatribas
a su adversario. La cosa no pasa por ahi.

En nuestro sector de la promocién privada, hemos
planteado algunos puntos con asidero y sentido
comun. En principio el tema relativo a la deducibili-

bilidad de un 100% pero con plazo. Otro decreto
pospuso dicho plazo y ahora sabemos (aunque no
oficialmente), que el plazo que vence en febrero
del 2016, se extenderia por dos ahos mas, hasta el
2018. Por lo menos nos lo hizo saber (y por escrito),
un asesor del Ministro Astori en quien éste derivo el
tema. Estamos esperando la formalidad del decreto.

Asimismo, cuando esta prosa vea la luz ya una de-
legacion de APPCU se habréa entrevistado con el
Presidente del Banco de Seguros del Estado, Mario
Castro. Hay dos puntos a plantearle: a) la posibilidad
de que se estudie un seguro que cubra a partir de
que el edificio se termind y entregd a sus nuevos
miembros. Esto no obsta a que sigamos batallando
por modificar el articulo 1844 del Cédigo Civil vincu-
lado a la responsabilidad decenal. También cuando
se esté leyendo esta literatura, ya nos habremos
juntado (viernes pasado), con la Sociedad de Arqui-
tectos del Uruguay para seguir explorando el camino
de un proyecto alternativo. Ya APPCU lo tiene y se lo
hemos derivado a la citada agremiacién profesional.
Pero estamos dispuestos a continuar con el tema.

Sigamos con la entrevista al Presidente del Banco

de Seguros; el otro punto a plantearle, b) tiene que
ver con el aporte unificado de la construccién, donde
alli figura dentro del citado aporte del 70.80% que
debe hacer el promotor al BPS, un 6% que luego
debe verter el citado BPS al BSE. Qué sucede en
esta instancia ¢ ? Que pese a todas las acciones que
APPCU hace en materia de seguridad, desde vieji-
sima data, intensas, constantes, cotidianas, donde
ademas invertimos mucho dinero en pos de ese ob-
jetivo, dicho 6% no varia un apice. Ud rémpase el
alma en mejorar la seguridad...pero dicho porcentaje
queda incambiado. El estimulo falta a la cita.

Precisamente este aspecto queremos plantear; la
necesidad de que ante la realidad que le exhibiremos
al Presidente del BSE, se pueda considerar reducir
ese porcentaje.

Se esta estudiando por parte del Ministerio de Eco-
nomia, el vergonzoso aporte que debe hacer a la
Caja de Profesionales; 4% de los salarios de una
obra (antes era 6%, APPCU con su lobby logré aba-
tir dos puntos). Pero vamos por su eliminacién, sim-
plemente porque es descabellado que la promocion
privada subsidie a la Caja de Profesionales, cuando
ya por otros conducto se hacen todos los aportes
respectivos.

En fin; coincidirdn conmigo que todos lo expuesto tie-
ne asidero y coincidiran también que en los tiempos
que corren, se hace imperioso por lo menos que nos
escuchen con atencién. El Ministro de Economia en
la visita que nos hizo, tiempo atrés, lo hizo. Falta plas-
mar en hechos, las buenas intenciones.

Anibal Durédn Hontou

Un mundo de oportunidades

para invertir.

Construyamoslo a nuestra medida...
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Comunicacion y Negaciacio

en Sintonia

Las preguntas que usaremos son abiertas: qué, por qué, para qué,
cuando, como y déonde. Una vez completos los pasos precedentes,

pasamos a la cancha, real.

Prof. Samuel Borensztejn
Acuerdos Negociados,
Negociacion & Mediacién
www.derechosysucesiones.com

Pasemos al PROCESO:

El proceso es un todo, s el camino que recorremos
y lo recorremos por dos motivos, recorremos el ca-
mino como eleccion y recorremos el camino para

arribar a un objetivo.

Son dos cosas distintas y plantean dos experiencias
distintas, que conviene analizarlas cuidadosamente.

Primero visualizamos un proceso por vivir, esto sig-
nifica que vamos a elegir en forma consciente, el
tipo de interaccién, comunicacién y dialogo que voy
a llevar adelante, como asi también las etapas de
este camino, que no lo recorreré solo, sino que me
acompanfan mis allegados, la contraparte, todos sus
allegados vy el tercer lado.

En este primer estadio, elegimos una comunicacion
amable, clara, sencilla, adecuada al interlocutor, que

contempla al otro en el uso del lenguaje, en el len-
guaje no verbal, respeta los tiempos, y escuchamos
en forma activa.

Escuchar no es usar el tiempo en el que el otro
habla para pensar nuestra respuesta; escuchar en
forma activa es, por el contrario: usar el tiempo
para escuchar serenamente, con los oidos, los

ojos y el cuerpo.

Si asf lo hacemos, entonces luego de que el otro ha-
blé, necesitaremos una pausa en silencio para pro-
cesar y devolver, si asi lo deseamos. No debemos
apresurarnos. No debemos temer al silencio (éste
también comunica).

En negociacion profesional, el miedo es la primera
forma de perder. No quiere decir esto que hemos de
ser inocentes, sino que debemos tender un puente
sobre el miedo... El valiente no es quien no teme,
sino, quien logra superar el temor.

Una vez considerada y elegida una forma adecua-
da de comunicacién y relacionamiento, vamos a
plantearnos la utilizacién y desarrollo de una herra-
mienta formidable.

Las CUATRO MAXIMAS del PN.H.
(Proyecto de Negociacion de la Uni-
versidad de Harvard):

A) Separar las personas del problema. Si sentimos
que la persona es el problema, el Unico camino
que podemos tomar es la violencia, cosa que no
aplica en negociaciéon inmobiliaria. Toda expresion
violenta tiene un objetivo difuso y toda expresién
violenta es una expresién de frustraciéon. La per
sona es mas de lo que dice y hace, debemos po-

der rescatar la honra de nuestro interlocutor, aun
cuando tengamos el poder suficiente como para
ejercer nuestra voluntad, esto nos dara el muy ne-
cesario placer por el reencuentro futuro.

B) Utilizar criterios de legitimidad. Nuestro dia-
logo debe sustentarse en parametros objetivos
a la hora de discutir sobre cosas, no sobre emo-
ciones, las emociones y los sentimientos no se
discuten y es valioso tener este concepto pre-
sente, ya que nos servird en momentos en los
que la negociacién se empantane. El criterio de
legitimidad objetivo es compartido por ambas
partes, es inobjetable, ya que la fuente del mis-
mo es imparcial.

C) Centrarnos en intereses, no en posiciones.
Como vimos no es posible satisfacer las dos posi-
ciones, cuando dos personas enuncian lo mismo
0 enuncian cosas contrapuestas. Podemos satis-
facer intereses, ya que es en los intereses donde
se encuentran las multiples opciones, posibilida-
des y dibujos de la realidad.

D) Ofrecer opciones de mutuo beneficio. Ambas
partes tiene que ganar, si no es asi, entonces no
hay negociacién, lo que hay es un pedido. Si el
otro no ve claramente que es lo que tiene para
ganar, ha de ser parte de nuestra tarea mostrar
los beneficios de llegar a un acuerdo.

Una forma oportuna de abordar un conflicto, es ha-
cerlo a través de las aéreas comunes. Enfocarnos
en lo que nos une en vez de enfocarnos en lo que
nos separa, s un comienzo sano de dialogo. Si no
hay intereses comunes, tampoco necesito negociar.
En negociacion profesional, distinguimos CUA-
TROTIEMPOS:



a- preparacion, donde escojo mi yo interior y hago
el trabajo de campo.

b- apertura, donde se exponen las ideas, deseos,
necesidades y todo lo que involucra al tema.

c- proceso, donde bailamos la danza de la negocia-
cion y aplicamos todo lo referente a comunica-
cién asertiva, utilizando todos los conocimientos
siempre desde un lugar de honestidad.

d- final, cuando se termina, se termina. Identificar el
momento de cerrar el asunto e irnos es muy im-
portante, muchas veces pasamos por distintos mo-
mentos de movimiento emocional y darnos cuenta

cuando es el momento de partir, es oportuno.
Formas de resolver un conflicto:

Son apenas tres: agrandar el valor percibido, achi-
car el valor percibido, e involucrar a un tercero.

Pensaste: ;que es lo que mas valoras de tu interlo-
cutor? Yo valoro la confianza, la solidez que siento
respecto de él, la creatividad y el compromiso. El
compromiso, especialmente con el proceso de ne-
gociacion, éste, que viviremos juntos. Negociar la
negociacion es muchas veces un elemento impor
tante, cuando tratamos con gente compleja o mul-
tipartes. Es poner reglas en el uso del lenguaje, de
los tonos, los insultos, el uso del celular, el uso del
tiempo, por ejemplo.

Negociacion y comunicacion son un binomio
vinculado y vinculante, donde son importantes
el QUE y él COMO.

El compromiso se genera con quien tu eres, que se
revela en: primero, lo que haces, y después, en lo
que dices.

“Lo que tu eres se expresa con tanta fuerza que me
impide escuchar lo que dices”
EXITO no es causa, sino consecuencia.

La “ley 80/20" (Pareto), nos demuestra que el éxito
es 80% transpiracion, y 20% inspiracion. La buena
negociacion, con la mayor satisfaccion, se logra como
consecuencia de hacer bien las cosas, de esforzarme
con un sentido... Los negociadores no nacen, se ha-
cen. Al menos, los Profesionales y exitosos.

Todos conocemos infinidad de historias donde la tor
tuga llega antes que la liebre: donde es mas valioso
tener claridad y trabajar, que la capacidad innata.

Al principio deciamos que es dificil tener muchos
enunciados presentes a la hora de involucrarnos en
un proceso de negociacion, asi que voy a sugerirte
intentar mantenerte enfocado en solo uno:

Utiliza todo para avanzar.

Significa que, pase lo que pase, te mantengas aleja-
do de los juicios y utilices los eventos, las emocio-
nes, y la situacion para avanzar hacia el bien mayor:
tu nitido objetivo.

Muchas veces se escucha a personas diciendo:
"quiero mas dinero, quiero cerrar este trato, quiero
vender mas” ... Esas son consecuencias, no causas.
Y para para lograrlo, hay que centrarse en acciones.
Y la consecuencia de las acciones bien pesadas,
creativas, bien desarrolladas, nos da, generalmente,
lo anhelado.

En cambio, si me enfoco en el resultado, puedo
perder el foco del proceso... y entonces, perderé el
rumbo!

Enfocarnos en el Que y en él Como, utilizando
todo para avanzar, con creatividad, mente abierta y
trabajo, es una saludable receta para desarrollarnos.
Porque, la negociacion, es una forma de vida!

; 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

ciu.org.uy organizacion profesional del pais.

ENTRA

CONFIADO

EN ESTE LUGAR VAS A HABLAR
DE NEGOCIOS CON UN

CAMARA INMOBILIARIA
g URUGUAYA




CAMARA NACIONAL
DE COMERCIO Y
SERVICIOS DEL
URUGUAY

Departamento de Estudios Econdmicos

Declaracion sabre el abandono

de las negociaciones del TISA

En base a la decisién del gobierno de abandonar las
negociaciones del TISA, la CNCS declara su profun-
da preocupacion y consternacion en relacion a la po-
sicion adoptada en base a informacion no veraz y/
o incorrecta, e invita a los tomadores de decisién a
corregir una medida que va contra el interés general
del pais, afectando su credibilidad internacional y las
posibilidades de desarrollo, ya que en el sector ser
vicios de exportacién estan las actividades que mas
empleo generan y mejor remuneracion tienen.

Uruguay ha tenido la oportunidad de jugar un rol pro-
tagonico en el mercado internacional de servicios y
con esta decisidon no perdemos otro tren, perdemos
posibilidad de crecimiento y desarrollo, y en particu-
lar generar empleo altamente calificado.

De qué hablamos cuando nos
referimos a exportaciones de
servicios

Las exportaciones de servicios son un componen-
te clave de la economia del conocimiento en la
que vivimos. En tal sentido, el sector servicios es
el que mas crece a nivel internacional, se carac-
teriza por soportar de mejor forma las crisis eco-
némicas, ademas de ocupar la mayor parte de los
recursos humanos y de alta calificacion, tanto en
las economias desarrolladas, como en las emer
gentes como Uruguay. Ademas, es el sector que
permite la generacion de valor agregado al resto
de los sectores de la economia.

Cuando hablamos de exportaciones de servicios,
nos estamos refiriendo a los sectores tradicionales

como la logistica y el turismo, asi como a los otros
sectores: Tecnologias de la Informacién; Procesos
de Negocios, tales como reclutamiento de perso-
nal, pago de néminas, compras y/o administracion
y finanzas; asi como Servicios Profesionales como
Arquitectura, Ingenieria y/ o Servicios Legales. Es-
tos Ultimos, los servicios no tradicionales, son los
que mas crecen a nivel internacional, regional y en
Uruguay, y es donde nuestro pais tendra mayores
dificultades producto de la no inclusion en el TISA,
ya que se trata de actividades que se comercian
més alla de las fronteras regionales.

Por qué se ha dado este crecimiento
exponencial del sector servicios a
nivel internacional

El crecimiento de los servicios a nivel internacio-
nal se debe entre otros: al desarrollo exponencial
que han tenido las Tecnologfas de la Informacién
y Comunicacion (TICs), lo que ha permitido que
actividades que antes no eran transables a nivel
internacional hoy si lo sean; el fendbmeno de la
fragmentacion de actividades y procesos a nivel
internacional, lo cual ha permitido que los pai-
ses generen nuevas ventajas competitivas y/o
redescubran parte de sus ventajas comparativas
preexistentes para poder posicionarse a nivel in-
ternacional e ingresar en las cadenas globales
de valor; y ademés por lo que se conoce como
"Servicification’] concepto que refiere a la crecien-
te producciéon y exportacion de servicios de alto
valor agregado por empresas de manufacturas e
incluso agricolas. Es por esto que muchas com-
pafnfas multinacionales originalmente dedicadas a
la produccién de bienes, hoy se han incorporado a
la producciéon y exportacion de servicios globales.

Por ejemplo, Volvo Logistics y Volvo Information

Technology; HP y/o IBM que han pasado de ser
productoras de hardware a empresas especiali-
zadas en servicios tecnolégicos, administrativos
y financieros a nivel internacional. En tal sentido,
podemos incluso hablar del “agro-servicification”
ya que empresas “productoras de semillas’, como
Don Mario, ya no se definen como tales sino como
desarrolladores de innovacién y tecnologia.

El sector en la region y en Uruguay

En 2014, las exportaciones de servicios de Amé-
rica Latina alcanzaron los USD 180.460 millones,
mostrando en los Ultimos diez ahos una tasa de
crecimiento anual promedio de 12,6%. Ademas,
varios paises de la region se encuentran listados
en los principales rankings internacionales como
las locaciones mas atractivas para realizar activi-
dades de servicios. Segun el elaborado por A.T.
Kearney, varios paises latinoamericanos ocupan
puestos cercanos a los lideres asiaticos: 4° Mé-
xico, 8° Brasil, 13° Chile, 24° Costa Rica y 30°
Panamad. Otros, como Argentina, Uruguay y Co-
lombia, se sitlan en las primeras 40 posiciones.
Ademas, un importante nimero de companias
multinacionales se han instalado en varios pai-
ses de América Latina, tales como IBM Global
Services, Accenture, HP/EDS Services, Capge-
mini, TCS, Wipro e Infosys.

En el caso de Uruguay el sector representa el 68%
del empleo, el 64.4% del PBI y tiene exportacio-
nes del orden de los 4.500 millones al afo (Fuen-
te: Banco Mundial, BCU y Uruguay XXI).

Como promover las exportaciones
de servicios

La forma de promover las exportaciones de ser



vicios se basa en: promover las empresas nacio-
nales, que son muchas y con un posicionamiento
internacional muy alto, tales como Artech, CCC
del Uruguay o CSI Ingenieros; asi como captar In-
versiéon Extranjera Directa (IED) para luego desde
aca exportar servicios a su casa matriz y/o a ter
ceros, ejemplo de ello son TCS, IBM, RCl, entre
otras muchas.

En ambos casos, al tratarse de servicios, y en base
a sus caracteristicas distintivas, esto es intangibi-
lidad y produccién y consumo simultaneo, las for
mas de promocién son diferentes a los bienes, es
por ello que una de las claves es la generacion de
credibilidad, lo cual aplica tanto para los exporta-
dores como para atraer |[ED. Es por esto que, con
la medida de abandonar el TISA no solo perdemos
su activo intangible mas importante, esto es gene-
rar credibilidad para los potenciales compradores
e inversores, sino que ademas generamos credi-
bilidad negativa, ya que abandonamos el proceso
sin siquiera conocer los resultados.

En qué nos afecta estar o no estar
en el TISA

El TISA es un acuerdo plurilateral, donde partici-
pan los paises que tienen un mayor peso relativo
en el comercio de servicios, tanto en su economia
como en el empleo. Estos pafses son grandes,
medianos y pequenos, de izquierda, de centro y
de derecha, por lo cual el acuerdo no se relaciona
con ninguna ideologia en particular. Dentro de los
paises participantes hay ocho paises latinoameri-
canos, por lo cual no es cierto que Uruguay esté
solo frente a las grandes potencias. El acuerdo en
negociaciones tiene por objetivo su multilaterali-
zacion, por lo cual no estéa cerrado a otros paises,
y el hecho que no esté Brasil y Argentina, lo cual
tiene logica en base a las estrategias de politica
comercial de estos paises, no es 6bice para que
no esté Uruguay, es mas esta ausencia deberia

ser entendida como una ventaja competitiva tem-
poral, de manera de robustecer el liderazgo regio-
nal en el tema.

Los beneficios de participar en un proceso de
negociaciones como el TISA, se relacionan di-
rectamente con la clave de los servicios, esto es
credibilidad y transparencia, ésta Ultima por cier
to es el principal activo de participar. Por lo cual,
menciones tales como que el TISA supone elimi-
nar monopolios, ir contra los servicios publicos,
estatizacion de empresas estatales, o el embar
go del patrimonio de innovacion de las préximas
generaciones, son FALSAS. El ingreso al TISA por
el gobierno anterior, podria ser considerado como
una de las medidas mas progresistas y visionarias
de dicho gobierno. La actual, abandonar las nego-
ciaciones, no solo hace que las Pymes mas inno-
vadoras de nuestro pais pierdan una posibilidad de
crecimiento, sino que también perdamos la posi-
bilidad de atraer nuevas empresas en el sector,
con los beneficios que ello conlleva. Desafortu-
nadamente, por mas que se ponga en practica la
estrategia del avestruz, esto es “meter la cabeza
debajo de la tierra’ el mundo gira y sigue avanzan-
do, y en entre ellos nuestros competidores direc-
tos en este tema, o sea Polonia, Republica Checa,
Costa Rica, Colombia, Chile, entre otros muchos,
quienes con esta medida estan festejando ya que
estamos regalando anos de trabajo y liderazgo in-

ternacional en el tema.

Uruguay ha tenido la oportunidad de jugar un rol
protagénico en el mercado internacional de ser
vicios y con esta decisién no perdemos otro tren,
perdemos en posibilidad de crecimiento y desa-
rrollo y en particular en generar empleo altamente
calificado. En base a esto, es clave que en lugar de
retirarnos de las negociaciones de manera defini-
tiva, se pida un tiempo para estudiar el tema con

todos los actores involucrados a nivel social.
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DOS NOTICIAS RELAGIONADAS A LA
PREVENGION DEL LAVADO DE ACTIVOS Y
FINANGIAMIENTO DEL TERRORISMO

QUE ANADEN COMPLEJIDAD AL PANORAMA DE
NEGOCIOS INMOBILIARIOS

Ademas de los problemas que
avizoran los analistas econdmicos
en relacion al enlentecimiento en
el crecimiento del PBI, la mayor
conflictividad laboral, la menor
competitividad en comparacion
con los paises vecinos, y demas
eventos de conocimiento publico,
recientemente se han dado a
conocer dos noticias relacionadas
a la prevencion del Lavado

de Activos y Financiamiento

del Terrorismo que anaden
complejidad al panorama de
negocios inmobiliarios.

a primera de ellas es la resolu-
cion de la Auditoria Interna de la
Nacién (en adelante AIN) emiti-
da el 21 de agosto de 2015, en
la que aprobd un programa para
la supervision del cumplimiento
de las normas de prevencién del
lavado de activos y financiamiento del terrorismo
por parte de los sujetos obligados del sector no fi-
nanciero. El otro anuncio movilizador lo constituyen
los art 41 y 42 de la Ley de presupuesto enviada al
Parlamento para su consideracion el 31 de agosto
de 2015 en el que se crea un nuevo organismo des-
centralizado y dependiente de la Presidencia de la
Republica, que tendrd por nombre: “Secretaria Na-
cional para la Lucha contra el Lavado de Activos y el

Financiamiento del Terrorismo”

Antecedentes

En junio 2009, la ley N° 18.494 establecié en su Art
1, un elenco de sujetos obligados a informar las tran-
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sacciones, realizadas o no, que resulten inusuales,
0 no tengan justificacién econémica o legal eviden-
te, 0 sean altamente complejas. Esta obligacién fue
reglamentada por el Poder Ejecutivo, en el Decreto
355/10 del 2 de diciembre de 2010.

Son sujetos obligados, entre otros son los
siguientes:

® | as inmobiliarias y otros intermediarios en transac-

ciones que involucren inmuebles,

e | os escribanos, cuando lleven a cabo operaciones
para su cliente, relacionadas con: compraventa de
bienes inmuebles, administraciéon de dinero, valores
u otros activos del cliente. Administracion de cuen-
tas bancarias, de ahorro o valores, organizaciéon de
aportes para la creacion, operaciéon o administracion
de sociedades, creacién, operacién o administracion
de personas juridicas o otros institutos juridicos y

compraventa de establecimientos comerciales,

Esto significa que ademaés del escribano intervinien-
te y de la instituciéon bancaria que seguramente in-
termedie en la operacion, son sujetos obligados las
inmobiliarias y otros intermediarios en actividades
relacionadas con la compraventa, construccién, pro-

mocién, inversion u otras transacciones que involu-

cren inmuebles.

De acuerdo al decreto se entiende por intermedia-
rios en transacciones con inmuebles a los promo-
tores de negocios inmuebles en general, cualquiera
sea su forma juridica, y en especial los fiduciarios,
los fundadores vy los directores de sociedades anéni-
mas dedicados a esa actividad.

{Qué implica la obligacion de
informar?

Las operaciones inusuales o inhabituales a los usos
y costumbres de la actividad, o sospechosas ya sea
porgue que se presentan sin justificacién econémica
o legal evidente, o porque plantean una complejidad
inusitada o injustificada, realizadas o no, deberéan
ser comunicadas a la Unidad de Informacion y Anali-
sis Financiero (UIAF) del BCU.

También deberan informarse las transacciones que
involucren activos sobre cuya procedencia existan
sospechas de ilicitud.

¢Qué implica la obligacion de vigilar?

Todos los sujetos obligados a los efectos de cumplir
su deber de informar, deberian definir e implemen-
tar politicas y procedimientos de debida diligencia
para todos sus clientes (tanto para los nuevos como
para los ya existentes), que les permitan una ade-
cuada identificacién y conocimiento de los mismos.

¢Todas las operaciones inmobiliarias estan al-
canzadas por la obligacion de vigilar?

El mencionado Decreto 355/10 establece que en

operaciones inmobiliarias en efectivo superiores a



USD 100.000 o equivalente o, en transacciones que
se realicen utilizando instrumentos bancarios supe-
riores a USD 200.000 o equivalente, deberan inten-
sificar sus procedimientos de debida diligencia.

La obligacion de vigilar es independiente de si la
operacion se realiza en un solo pago o en varios.
Efectivamente, si la propiedad inmobiliaria se abo-
na en cuotas inferiores al umbral planteado pero
los pagos - en un afno calendario - en conjunto
superan los referidos montos, se deberdn consi-
derar como una sola operacion, siempre y cuando
sean realizadas por o en beneficio de una misma

persona fisica o juridica.

Ya ha pasado un quinquenio que venimos cum-
pliendo con la obligacion de vigilar!

La ley que incluye como sujetos obligados a infor-
mar operaciones sospechosas a las inmobiliarias y
otros intermediarios en transacciones que involu-
cren inmuebles fue promulgada en junio 2009, si
bien su reglamentacion se publicé en diciembre
de 2010.

Resolucion de AIN del 21 de agosto de 2015

La tarea de velar por el cumplimiento de la Ley N°
18.494 y su Decreto reglamentario 355/010 en el
caso de los sujetos no supervisados por el BCU,
es competencia de la AIN.

Sin embargo, este organismo dependiente del
Ministerio de Economia y Finanzas hasta el mo-
mento no habia hecho mucho.Recientemente, la
AIN aprobd un Programa para la supervision del
cumplimiento de las normas de prevencion del
lavado de activos y financiamiento del terrorismo
por parte de los sujetos obligados del sector no
financiero, y un Mapa de Cumplimiento, un Marco
y los criterios para la evaluacion transitoria.

Ley de presupuesto 2015 - 2019

Diez dias después de emitida la Resolucién de la
AIN, ingresaba al Parlamento el proyecto de ley de
Presupuesto que en su articulo 41 propone que la
tarea de supervisiéon deje de estar en manos de la
AIN vy pase a la érbita de un organismo especial.

Entre las competencias de este nuevo organismo
se incluye el control del cumplimiento de las nor
mas de prevencion de lavado de activos y finan-
ciamiento del terrorismo por parte de los sujetos
obligados por el articulo 2° de la Ley N° 17.835 de
23 de setiembre de 2004, en la redaccion dada por
la presente ley, entre los que se encuentran las in-
mobiliarias, empresas constructoras, promotores
privados de la construccion y demas intermedia-

rios en transacciones que involucren inmuebles.

A tales efectos el 6érgano de control dispondré
de las mas amplias facultades de investigacion
y fiscalizacion, y especialmente podra:

e Exigir a los sujetos obligados antes menciona-
dos, la exhibicién de todo tipo de documentos,
propios y ajenos, y requerir su comparecencia
ante la autoridad administrativa para proporcio-
nar informaciones. La no comparecencia a mas
de dos citaciones consecutivas aparejard la apli-
cacién de una multa de acuerdo con la escala
establecida por dicho articulo.

e Practicar inspecciones en bienes muebles o
inmuebles detentados u ocupados, a cualquier
titulo, por los sujetos obligados. Sélo podréan
inspeccionarse domicilios particulares con pre-
via orden judicial de allanamiento.

Por otra parte, el articulo 42 de la Ley de Presu-
puesto faculta al Poder Ejecutivo a establecer,
por via reglamentaria, los requisitos que de-
beran cumplir estos sujetos obligados, para el

registro de transacciones, el mantenimiento de
los respectivos asientos y la debida identifica-
cién de los clientes.

Ademas, plantea que cuando los sujetos obliga-
dos participen en un organismo gremial que por el
numero de sus integrantes represente significa-
tivamente a la profesién u oficio de que se trate,
el organismo de control en materia de lavado de
dinero y financiamiento del terrorismo (refirién-
dose a la nueva Secretaria) podra coordinar con
dichas entidades la mejor manera de instrumen-
tar el cumplimiento por parte de los agremiados o
asociados de sus obligaciones en la materia. Si no
existieran dichas entidades, el érgano de control

podré crear comisiones interinstitucionales cuya
integracién, competencia y funcionamiento serén
establecidos por la reglamentacién.

Es momento de tomar cartas en el asunto

Es momento de que las inmobiliarias, promotores
privados de la construccion, empresas constructo-
ras y demas actores participantes en los negocios
inmobiliarios, piensen estrategias propias del sec-
tor para prevenirse de ser utilizados en el lavado
de dinero y/o financiamiento del terrorismo y pro-
yecten procedimientos de identificacién de clien-
tes con un enfoque basado en riesgos.
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Inmuebles Rurales
Impuesto de Ensenanza

Primaria (IEP

El 17 de agosto de 2015 fue publicada la Ley N° 19.333, de 31 de julio de
2015, que restaura el impuesto anual sobre los referidos bienes.

Cr. Fabian A. Biasco

Master en Derecho y Técnica Tributaria
Asesor Fiscal — Docente Universitario
contadorbiasco@gmail.com

on sujetos pasivos (contribu-
yentes) del tributo los propie-
tarios, los poseedores, los pro-
mitentes compradores (con
0 sin promesa inscripta) y los
usufructuarios de inmuebles

rurales. Ahora bien, la norma
prevé una exoneracion para los propietarios de pa-
drones rurales que exploten, a cualquier titulo, pa-
drones que en su conjunto no excedan las 300 hec-
tareas de Indice CO.N.E.A.T. 100 .

A efectos de gozar de dicho beneficio, los producto-
res agropecuarios deberan presentar ante el organis-
mo recaudador, dentro de los 120 dias del ejercicio
que se pretenda exonerar, una Declaracion Jurada
(DJ) con un detalle del total de los padrones que al 1°
de enero anterior se explotaban, indicando su valor
real, asi como, la correspondiente documentacién
del Banco de Prevision Social y de la Division Con-
tralor de Semovientes del Ministerio de Ganaderia,
Agricultura y Pesca.

Los propietarios de padrones rurales que en su con-
junto no excedan las 200 hectareas (CO.N.E.AT.
100), accederan a la exoneracién cumpliendo la con-
dicién ante dicha y presentando la DJ ante la inten-
dencia en la que se ubica cada padron.

Dicha circunstancia debera ser acreditada ante el or

ganismo recaudador. Como puede observarse, para
contar con la franquicia impositiva se exige, ademas
de no exceder determinada superficie agronémica,
explotar la misma como productor agropecuario.

El hecho generador del impuesto, para el ejercicio
2015, se configura a la fecha de entrada en vigencia
la Ley.

Siendo asi, el plazo de 120 dias a los que refiere la
exoneracion se computard desde dicha fecha.

A partir del 2018, la Direccién General Impositiva
(DGI) tendra a su cargo la recaudacion, administra-
cion vy fiscalizacion del IEP

Es de hacer notar que dichas facultades serén ejerci-
das por la DGI con relacién a las obligaciones deven-
gadas con anterioridad a su designacién como tal.

La Administracion Nacional de Educacion Publica
(ANEP) conservara las funciones de recaudacion y
administracién Unicamente de aquellas obligaciones
tributarias determinadas con anterioridad al 2018,
respecto de las cuales se hubiere percibido su pago
total, concedido prérroga, facilidades de pago o que
se encuentren a dicha fecha con un proceso jurisdic-
cional en tramite.

Dada la designaciéon de la DGl como administrador
tributario, se le otorgd la posibilidad de suspender
la vigencia de los certificados por ella expedidos (ar
ticulo 80 del Titulo 1, Texto Ordenado 1996), ante la
omisién de pago del impuesto.

El calendario de pagos, de acuerdo con la Resolu-
ciéon de la ANEP N° 3 de 26.08.2015, se encuentra
disponible y responde al siguiente detalle:

e Primera cuota 30/09/15
e Segunda cuota 06/11/15
e Tercera cuota 11/12/15

Los contribuyentes efectuarén el pago en las redes
de cobranza habilitadas (Abitab y Redpagos) median-
te los boletos de pago 2/901,, utilizando los siguien-
tes codigos:

e (Cdbdigo agrupado 38 — Impuesto Primaria,
que incluye:

e (Cobdigo 450: Impuesto Primaria

e (Codigo 821: Multa Impuesto Primaria

e (Cobdigo 822: Recargos Impuesto Primaria

Por ultimo, detallamos los sitios web de interés:

e http://www.impuestoprimaria.edu.uy/

e http://www.catastro.gub.uy:8180/IntegralEvol/
servlet/gub.catastro.integralevol.hwebconsulta-
publico

e http://www.dgi.gub.uy/wdgi/page?2,principal,dgi-
-impuesto-de-primaria, O, es,0,



segunda mano en alza

José Luis Pérez Collazo
Corresponsal Espaina

ese a que el ano 2015 sera re-
cordado como el aho en el que
el sector inmobiliario aban-
dond el letargo de la crisis y
volvid a emerger con ritmos
de crecimiento de dos cifras,

aun quedan mas de medio mi-
llon de pisos nuevos en stock. Entre los meses
de enero vy julio se firmaron 210.000 operaciones,
tras frenar un desplome del 58% desde el afno
2007. La mejora del sector estd concentrada en
la vivienda usada, las compras de vivienda de se-
gunda mano atraviesan un excelente momento, al
aumentar en los siete primeros meses del ano un

42% con respecto al mismo periodo de 2014. La
media nacional de venta esté disparado y alcanza
la cifra de 750 viviendas por dfa.

Detras de esta mejoria se encuentra la recupera-
cion de la confianza del consumidor, que ve cémo
la economia ha dejado atras la recesion y crece a
ritmos del 3%; la mejora en la concesion de hipo-
tecas; el temor a un recalentamiento de los pre-
cios, especialmente en grandes ciudades como
Madrid o Barcelona; y la falta de alternativas para
invertir por el minusculo interés que ofrecen pro-
ductos bancarios como los depdsitos o la volatili-
dad de las Bolsas.

En contra, las viviendas de obra nueva sigue ca-
yendo y va camino de sumar su noveno aho con-
secutivo de retrocesos en la firma de operaciones.
Sélo en el mes de julio se ha vendido 6.400 vivien-
das una gran parte localizadas en zonas costeras
de la comunidad Valenciana y Andalucia.

Segun la estadistica publicada por el Ministerio de
Fomento, todavia persisten medio millén de pisos
a estrenar en stock, al cierre de 2014, cantidad que
se ha ido reduciendo desde el maximo de 650.000
viviendas registradas en el afno 2009.

En los lugares mas consolidados y con més activi-
dad, el mercado de obra nueva es muy escaso, lo
que lleva a que la mayoria de las operaciones se
concentre en el mercado de vivienda usada. Esta
situacion ha creado una asimetria en el mercado
hasta hoy desconocida. Se establece que ocho de
cada diez casas que se venden, son de segunda
mano, un porcentaje que ha ido creciendo desde
la relacion de paridad que existia en el ano 2007

El resurgir de la venta de inmuebles, ha ido em-
parejado de un repunte de los precios. En lo que
va del aho, el coste de adquirir una vivienda se ha
incrementado de media un 3,6%.

En regiones con grandes nucleos como Madrid o

Barcelona, el incremento de los precios es mas
agudo. En estos lugares debido al parén en la
construccion de los Ultimos anos, se comienza a
notar una incipiente tension al alza en los precios
para el producto de obra nueva.

También comienza a experimentar una recupera-
cién el mercado de la vivienda protegida, que se
traduce en un 14% en lo que va del afo, impulsa-
do principalmente por el lanzamiento de nuevas
promociones en Cataluna y Andalucia.



Del dicho al hecho

La sabiduria popular establece méaximas dificiles de rebatir por la
realidad. Reza el refran que “del dicho al hecho resta un gran trecho”

Diputado Adrian Pena
Partido Colorado

ace unos anos se ha instalado
con fuerza en la consideracion
publica todo lo relacionado con
la cuenca del Rio Santa Lucia,
su estado actual de contami-

nacién, su conservacion y la

supervivencia del mismo, ya
que muchos especialistas han afirmado que de no en-
cararse un serio proceso de recuperacion el deterioro
es de tal magnitud que nos quedariamos sin Rio en
poco tiempo.

El Santa Lucia es de importancia fundamental. En el
mismo esta instalada desde el afo 18 la planta de
Aguas Corrientes que abastece de agua potable a un
alto porcentaje de la poblacién del pais. Es su agua, la

que luego del proceso potabilizador y del bombeo a
través de algunas de sus lineas, sale en los grifos de
los hogares de la ciudad de Montevideo y toda el &rea
metropolitana. Pero también es importante porgue el
40 % de la actividad industrial del Uruguay se desarro-
lla en su cuenca. El aporte en términos econdmicos al
PBI del pais es trascendente y por tanto la preserva-
cion del rio y su cuenca es tema de Estado.

Cuando hace unos anos el agua que llegaba a Monte-
video no lo hacia “aparentemente” con la mejor cali-
dad comenzd un proceso que termind con la confianza
que OSE habia ganado a lo largo de toda su historia
en cuanto a la calidad de la misma. Por mas que las
autoridades de OSE han afirmado una y otra vez que
el agua que sale de Aguas Corrientes es potable y no
representa ningun riesgo, la ciudadania tiene muchas
dudas luego de conocerse estudios y afirmaciones de
destacados cientificos, el méas notorio el del catedra-
tico grado 5 Panario que afirmé que él no consume
el agua de OSE tal como llega a su hogar y llegé a
afirmar que puede existir una relacién entre la calidad
del aguay la creciente cantidad de casos de cancer en
el Uruguay.

El problema de la calidad del agua potable logro ins-
talarse como tema en los medios de comunicacion y
comenzar a analizar el tema llevd inmediatamente a
advertir la situacién grave desde el punto de vista de
la contaminacion esta el Rio Santa Lucia. La matriz
productiva ha cambiado notoriamente y un conjunto
de acciones llevadas adelante por el hombre y sus em-
prendimientos a lo largo de décadas lo han compro-
metido seriamente. La calidad del agua que llega a la
planta de Aguas Corrientes no es ni por asomo la mis-
ma que llegaba en 1871 cuando fue inaugurada por el
Presidente Lorenzo Batlle recibiendo el vital elemento
en la fuente instalada en la plaza Matriz. En aquel mo-
mento el agua que llegaba a la ciudad era la misma que
se tomaba del rio, no existia proceso alguno, luego con
el correr del tiempo se debieron instalar algunos filtros
en un proceso que culmina en que hoy OSE destina
millones de ddlares al afio en productos quimicos para
transformar el agua que le llega en potable.

Mas alla de la cuestién mediatica, el tema logro ins-
talarse y ocupar un lugar destacado en la agenda del
pais. En esto muchos actores han tenido que ver.
Importante fue el rol de los alcaldes de los muni-
cipios que integran la cuenca, han conformado una
organizacién denominada “Red de Municipios de la
Cuenca del Rio Santa Lucia’ y a pesar de su preca-
riedad y de no contar con recursos para movilizarse
han logrado cosas importantes, desde ese timido e
insipiente tercer nivel de gobierno consiguieron que
el abordaje de las soluciones al problema sea asumi-
do como compromiso por el Presidente de la Repu-
blica Dr. Tabaré Vazquez.

Los avances han sido menores. En el ano 2013 se es-
tablecieron once medidas concretas destinadas a la
recuperacion del Rio y su cuenca. Medidas vinculadas
basicamente al uso, manejo y control de los agroguimi-
cos y en especial de los agro téxicos, asi como de con-
trol de los limites hasta donde se puede sembrar. Me-
didas vinculadas a la reforestacion de la costa del Rio
en aéreas donde los bosques nativos actuaban como

filtros naturales y fueron depredados. Medidas desti-
nadas a que los emprendimientos contaminantes que
van desde tambos a industrias frigorificas cumplan con
determinadas normas. Al momento de escribir estas
lineas poco se ha avanzado en el cumplimiento de es-
tas medidas y mucho menos en su control. Yamandu
Orsi, actual intendente de Canelones se comprometié
en campaha electoral a trabajar en controlar y hacer
cumplir estas normas, aunque llama la atencion dado
que hasta comenzar la campana era el Secretario Ge-
neral de la Comuna Canaria.

En otro sentido la Direccion Nacional de Medio Am-
biente obligo a OSE a instalar plantas de saneamiento
en las ciudades que estéan sobre el Santa Lucia y una
planta de tratamiento de lodos en la usina de Aguas
Corrientes. La decisién también es del 2013 y poco se
ha avanzado. Segun se nos ha respondido se esta en
proceso previo al llamado a licitacion para las obras de
saneamiento y la planta de tratamiento de lodos esta-
ria pronta para el 2019 segun la respuesta a un pedido
de informes que oportunamente presentaramos.

Los avances tienen sabor a poco y la comunidad asi lo
percibe. Las autoridades dan vueltas y vueltas pero no
se ven respuestas ni hechos concretos.

Sin embargo hemos visto el plan de obras de OSE para
el quinquenio que incluye las obras comprometidas y
hemos recibido con satisfaccion que la Ley de Presu-
puesto incluya una asignacion del entorno de los 70
millones de dolares en los proximos cinco anos des-
tinados a inversion obras necesarias en la cuenca del
Santa Lucia.

Gobernar es priorizar, y sin duda el trabajo en la Cuenca
del Santa Lucia es prioritario por ser a la vez urgente e
importante. Estaremos atentos a la realizacion de las
obras comprometidas vy al cumplimiento en la llega-
da de los dineros asignados asi como de su correcta
gestion. Prestaremos especial atencién a este temay
veremos que tanto dista el dicho del hecho.
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Cr. Carlos Saccone
Senior Investment Advisor - HSBC Premier

HSBC <)

,(uo Vadis, Dolar?

A mediados del ano 2011, HSBC organiz6 un evento para sus clientes Premier titulado
“Quo Vadis, Délar?” En el mismo intentabamos transmitir las razones por las cuales la
cotizacion del ddlar en nuestro pais se encontraba en niveles asombrosamente bajos
(19 pesos 0 menos) y pensabamos que lo mas probable era que el panorama se mantu-
viera tal cual se presentaba. Esto era, con una cotizacion relativamente deprimida aun-

que con una lenta e inevitable trayectoria de mediano y largo plazo hacia la apreciacion.

En el corto plazo y aun para aquel que mide sus
retornos en délares, existian oportunidades asocia-
das al robusto diferencial de tasas de interés. (0%
en ddélares y 8 % en pesos), que permanecieron
hasta hace pocos meses. Inversores extranjeros se
acercaban a colocar su dinero no sélo en la econo-
mia real sino en la economia financiera debido a los
atractivos retornos al medirlos en ddlares, apostan-
do a titulos soberanos en pesos de tal forma que
nuestro Banco Central tuvo incluso que modificar
su normativa para desestimular estas inversiones,
que aungue bienvenidas, contribuian a la aprecia-
cion artificial de nuestra moneda. No fue hace mu-
cho. Sélo 4 afnos.

Viento de Frente

El viento un dia cambié. Muy lejos quedaron los
absurdos prondsticos de “desaparecimiento del
délar” post-crisis 2008, emitidos por ingenuos v ti-
picos agoreros oportunistas. El délar no sélo no ha
desaparecido sino que estd mucho més fuerte que
un tiempo atras. Algo debe tener EEUU.

A principios de este aho HSBC emitié un reporte
con un foco de relativo corto plazo titulado "El prin-
cipio del fin de la fortaleza del Dolar" Este se refe-
ria fundamentalmente a la vertiginosa apreciacion
que habia tenido la moneda americana contra sus
pares de Europa en particular en la segunda mitad
de 2014 y primer trimestre de 2015 (recuerde que
el Euro hace un ano estaba a mas de 1.30).

Efectivamente, el doélar ha permanecido “flotan-
do” alrededor de EUR 1.10 durante los ultimos 6
meses. En economias en las cuales las tasas de
interés reales son casi equivalentes, la diferencia
clara eran las expectativas sobre politica monetaria
asociadas a fortaleza y recuperacién en EEUU vy fra-
gilidad econémica en la Eurozona.
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Mientras que en EEUU cada dia se estd mas cerca
de un movimiento en la tasa de interés interbanca-
ria en Europa el compromiso es continuar inyec-
tando liguidez en el mercado. Cuando el mercado
se dio cuenta que esto es asi “arbitrd” cotizacio-
nes. Sin embargo el mercado no ve subas violen-
tas ni rapidas en tasas de interés en EEUU, esta
es la razon por la cual el Euro sigue en torno a 1.10.

Por otra parte y en base a una oportuna interven-
cion de nuestro Banco Central en el mercado de
cambios esperabamos que parte de esta situacion
también se reflejara a nivel local y por esa razén ar-
gumentadbamos, en base al informe antes referido,
qgue en el muy corto plazo era una buena téactica
vender doélares por encima de 27 pesos para colo-
carse en tasas locales. A partir de julio el délar se
consolidd por encima de 27 y sobre fines de ese
mes llegé a niveles en los cuales nuestra autoridad
monetaria comenzoé a intervenir en el mercado de
cambios vendiendo unos U$ 1.000 millones para
que el tipo de cambio no se disparara. Lo que lo-
gro fue estabilizar la moneda durante casi 2 meses
en niveles cercanos a 28.50, aunque la tendencia
sigue siendo ascendente, a una velocidad inferior.

Por estas razones pensamos que si bien dio resulta-
do en su momento, actualmente ya no tiene sentido
la tactica anterior —los riesgos han aumentado- y es
momento de posicionarse en ddlares, para aquel que
mide sus retornos en esta moneda. El haber adop-
tado politicas prudentes en épocas muy favorables
ahora estéd dando sus frutos a través de un nivel de
reservas extraordinario que le dan al BCU esa capa-
cidad actual. Con la volatilidad del presente entonces
volvemos a sugerir que un posicionamiento en doéla-
res aparece como el mas adecuado.

Una segunda dimensién del andlisis nos hace pen-

sar, al mismo tiempo, en que el pals tiene una debi-
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Cotizacion del délar en uruguay 2010-2015.

lidad relacionada. Uruguay es un pais que al tener
un elevado nivel de dolarizacién de su economia no
debe permitir, dado que esta en condiciones de ha-
cerlo, que presiones externas funcionen como des-
estabilizador. Otros paises si pueden utilizar como
canal de ajuste al tipo de cambio sin provocar una
desestabilizaciéon doméstica.

El problema aqui es que la razéon por la cual las
economias regionales no tienen nuestro pro-
blema es por las restricciones que aplican a la
compra y venta de moneda extranjera. Desde las
cuasi dictatoriales como en Argentina o Venezue-
la hasta las mas “light” como en Chile, pasando
por Brasil. En ninguno de los paises de la regiéon
existe la libertad que existe en el nuestro para
operar moneda extranjera.

Confiar o no confiar

El tema entonces deberia ser:  Por qué es que con-

fiamos poco en nuestra moneda?

Argumentos con base sicologica se podrian esgri-
mir, naturalmente, pero sin pretender de presentar
un anélisis riguroso al respecto, mucho tendréa que
ver la permanencia de la estabilidad econémica a lo

largo de los afos, con los estimulos a la innovaciéon
que promueven el desarrollo, con el nivel de educa-
cion (todo o casi todo termina dependiendo del éxi-
to que tenemos al educar) con el compromiso con
una baja inflacion estructural y naturalmente con la
libertad econdmica.

Entendida ésta desde la 6ptica de un estado con
regulaciones claras y fuertes pero muy poco inter-
vencionista, que le permita a los agentes privados
emprender agilmente, entre otros aspectos. Los
paises que sistematicamente tienen bajos niveles
de inflacién tienen monedas que aumentan en va-
lor con respecto a paises que no, dado que en la
medida que sus economias crecen aumenta su po-
der de compra. Para no volver con EEUU. Nueva
Zelanda exhibié durante los en los Ultimos 25 anos
una inflaciéon promedio anual de 2.07% anual.

De eso estoy hablando. Por supuesto que esto se
construye con planes de largo plazo (no de un perio-
do de gobierno), tal como se ha hecho en el mundo
desarrollado, y preocupandose mas por la libertad
que por la igualdad.

Como decia Milton Friedman: “Una sociedad que
priorice la igualdad por sobre la libertad no obten-
drd ninguna de las dos cosas. Una sociedad que
priorice la libertad por sobre la igualdad obtendra un
alto grado de ambas.” Una moneda estructuralmen-
te confiable (més alld de fortalezas o debilidades
coyuntural) es el imprescindible primer paso para
reducir la vulnerabilidad que se canaliza a través de
ajustes del tipo de cambio.

América Latina y Uruguay
La verdad es que la situacion es aun mas compleja

para paises emergentes, en particular para los de
Ameérica Latina donde la intervencion estatal en la

economia compromete el desarrollo de nuestros
paises vy acota la libertad econémica. No es ca-
sualidad que el Instituto Fraser de Canada reciente-
mente haya publicado su indice de libertad econé-
mica en el cual se ve que Uruguay cae 20 lugares.

Y en particular en este momento de caida de creci-
miento de China que repercute en caida de precios
de commodities, tan dependientes que aln somos
de ellos. Como si fuera poco Brasil sufre un “ate-
rrizaje forzoso” que incluird otro afo de contraccién
economica en 2016, ademas de una de las peores
crisis politicas de su historia.

No es casualidad tampoco que la gente siga con-
fiando en el délar. ;Cémo no confiar en la mone-
da de la mayor economia del mundo? Que por
otra parte sigue siendo la moneda mas aceptada
en todo el mundo, en la cual los bancos centrales
de todo el mundo mantienen mayormente sus re-
servas y con la cual se opera mayormente en el

comercio internacional.

Aterrizando en Uruguay, importa preguntarse con
respecto a la situacién actual cuanto de los ultimos
movimientos de la moneda verde es aumento real
del valor del délar y cuanto es pérdida de valor del
peso??? Pues sin dudas es una combinacion de
ambos. El conocido “Indice Délar” se ha apreciado
6% en lo que va del afio. Sin embargo el peso se ha
devaluado casi 20% en lo que va del ano, senalan-
do una debilidad de nuestra moneda en términos

comparativos.

Algunos argumentan que ya ha sido suficiente.
Que en términos histéricos podria ser este un
momento de entrada en monedas emergentes.
Por el momento no estamos de acuerdo. En parti-
cular no lo estamos para las monedas de América
Latina. A pesar que algunas valuaciones pueden
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lucir atractivas en términos histéricos, pensamos
gue existen b razones claras que indican que los
tipos de cambio son justificados en los niveles
actuales, y es esperable mayor depreciacion de
corto y mediano plazo:

1. Combinacién de alta inflacién y bajo crecimiento.
2. Necesidad de tipos de cambio que estimulen
la competitividad. Acé hay que estar atento a lo

que pase luego de las elecciones argentinas.

3. Deterioro del apoyo politico interno para la im-
plementacion de reformas estructurales.

4. Riesgos de salidas de capitales de las econo-
mias. Ya no llueven ddlares para invertir en las

economias, de hecho, estan volviendo.

5. Momento que favorece al dolar debido a las
perspectiva de tasas de interés en EEUU.

AUn tenemos trabajo por hacer en el Uruguay.




Algunas novedades
laborales del mes

Decreto N° 234/015, de 31 de agosto de 2015
Reglamentacion del trabajo nocturno (Ley 19.313)

Cra.Tania Robaina
Asesora tributaria CIU

| Poder Ejecutivo reglament6 el
régimen de aplicaciéon al trabajo
realizado en horario nocturno, en-
tendiendo que las personas que
se desempefen en esas condi-
ciones deban contar con politicas
laborales de tutela especial ten-
dientes a proteger la seguridad y salud en el trabajo. A
los efectos de lo dispuesto en la Ley N° 19.313, de 15
de febrero de 2015, se entiende por trabajo nocturno
el que se desempena por indicacion del empleador
durante un periodo de mas de 5 horas consecutivas
entre las 22:00 y las 06:00 horas. El articulo 7° del

decreto, establece condiciones especiales sobre la
trabajadora gravida o que ha dado a luz. El empleador
debera acceder a la solicitud de asignacion de horario
de trabajo diurno, siempre que se cumplan determi-
nadas condiciones. Se establece una compensacién
para el calculo del trabajo nocturno, estableciéndose
una sobretasa minima del 20% sobre el salario basico
que perciba el trabajador.

El trabajo realizado en horario nocturno determina,
que las personas que se desempefe en esas condi-
ciones deban contar con politicas laborales de tutela
especial tendientes a proteger la seguridad y salud
en el trabajo.

Se han establecido medidas consistentes en la re-
duccién horaria 0 en el pago de una compensacion
salarial asi como la asignacion de horario diurno para
la trabajadora gravida o que ha dado a luz reciente-
mente. Se evaluara el efecto que sobre los trabajado-

res comprendidos en la Ley 19313 presente el trabajo
nocturno, con el fin de evitar problemas de salud re-
lacionados con el desempeno laboral realizado en el
referido horario. Las evaluaciones médicas no podran
implicar costo econdmico a cargo de los trabajadores
y revestiran la caracteristica de dato sensible.

En el marco de la g4estion de las acciones preven-
tivas de riesgos laborales, al determinar las tareas
asignadas en horario nocturno se debera tener en
cuenta la condicién mismo del trabajador, los efec-
tos de los factores ambientales y las formas de or-
ganizacion del trabajo.

El empleador debera adoptar las medidas necesarias
para mantener durante el trabajo nocturno el mis-
mo nivel de proteccién contra los riesgos ocupacio-
nales que durante el dia, evitando, en lo posible el
aislamiento de los trabajadores. Se deberé disponer
medios adecuados para la atencion de los primeros
auxilios. Si no pueden los trabajadores seguir desem-
penando trabajo nocturno, serén asignados cuando

sea factible a un puesto similar en horario diurno.

La asignacién de un trabajo diurno a una mujer gravi-
da o que recién dio a luz, no podra significar la pérdida
de la compensacion por trabajo nocturno.

El trabajador que ocupe el horarios nocturno en sus-
titucion de la trabajadora en los casos previstos en la
presente disposicidon, no generara derecho al mante-
nimiento del cobro de la sobretasa, una vez que sea
repuesto a su horario diurno.

La sobretasa minima del 20 5 se calculara sobre
el salario basico que perciba el trabajador. Una vez
se superen las 5 horas consecutivas de labor en
el lapso de 22 a 6 hs. Se aplicara la sobretasa del
20% sobre todo el tiempo trabajado en el rango del
horario referido.

A estos efectos, el tiempo de descansos en la jornada
continua se considera trabajo nocturno si se cumple
en el horario senalado precedentemente.

BPS: Comunicado N° 16/2015, de septiembre 2015

Como se senalé en el Comunicado BPS N° 11, de junio/2015, resulta imprescindible con carécter previo al

célculo del Ajuste Anual de IRPF (mes de diciembre), que las empresas procedan a ajustar la informacion de

Néminas, a los efectos de contar con la discriminacion necesaria para realizar los célculos correctamente.

Correspondera la presentaciéon de una rectificativa para disminuir el importe y simultdneamente incorporarlo

en el nuevo concepto 41 (Salario Vacacional obligatorio), tal como se detalla en el siguiente cuadro:

Informacion declarada de

Disminuir importe
Enero a junio 2015 declarado

Declarar nuevo concepto

Salario vacacional obligatorio | CONCEPTO 25 =monto del CONCEPTO 41 = Salario

incluido en CONCEPTO 5 salario vacacional obligatorio

vacacional obligatorio

Por lo tanto se deben presentar rectificativas en aquellos meses que se aboné salario vacacional de enero a

junio 2015. Para modificar se daré de baja del concepto 5 incluyéndolo como concepto 25y se le dara de alta

como salario vacacional obligatorio poniéndolo en el concepto 41.



SALTO: A FINES DE AGUSTO,
OBJECGIONES EN LA VENTA

En el marco del Congreso de Entidades Asocia-

das a la ClIU, desarrollado el viernes 28 de agos-
to, en el cual, se trataron, como siempre, temas
de gran actualidad e interés gremial, sean nacio-
nales, como regionales, se desarrollé6 también,
en la manana del sabado 29 un Seminario de Ca-
pacitacion “itinerante’, del ICIU.

El mismo fue conducido por el (hasta entonces)
Rector del Instituto de Capacitacion Inmobiliaria,
Dr. Alfredo Tortorella y se refirié al tema clave
para culminar bien el proceso de venta: las OBJE-
CIONES. Durante 5 horas se analizaron las varia-
bles y métodos para prevenir, superar y resolver
bien las objeciones, para que no sean un obsta-
culo, sino una formidable ocasién para demostrar
en la “cancha real” nuestro Profesionalismo... Y
entonces asi, despejar el camino hacia el efectivo
cierre de venta.

Este Seminario se vio engalanado por la pre-
sencia de multiples colegas de Salto y de otras
ciudades cercanas. Y también, por media do-
cena de alumnos de la Carrera Oficial de UTU:
"Operador Inmobiliario’, que se estd dictando
en Paysandul y que viajaron expresamente, asis-
tidos y motivados por una de sus docentes, la
Esc. Inés Guarino.




¢ BANO con
JACUZZI?

Creer en algunas propuestas, tiene riesgos
mayusculos. Para los que son (o se creen)
listos, la mejor decisiéon es entrar a cualquiera
de las inmobiliarias de los socios CIU.
La seriedad que los miembros de la

CAMARA INMOBILIARIA URUGUAYA
ofrecen a sus clientes, esta basada en el respaldo de
la preparacion que brinda la mayor
organizacién profesional del pais.

www.ciu.org.uy
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Volvieron los Préstamos Hipotecarios
de HSBC

» Hasta el 85% del valor del inmueble.

» El préstamo mas conveniente.

Atencion al Cliente: 2915 1010 HSBC ‘X}

Visite nuestra web: hsbc.com.uy

Promaocion vélida hasta el 31 de diciembre de 2015. Producto sujeto a aprobacion crediticia.
HSBC Bank {Uruguay) S.A. se encuentra supervisado por el Banco Central del Uruguay. Por mas informacién: beu.gub.uy
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