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f Editorial

Mirando
el escenario

El escenario esta lleno de nove-
dades. El dinamico mundo de los
negocios inmobiliarios, a pasos
agigantados se esta adaptando a
los complejidades de la tecnologia
y aprovechando las oportunida-
des que ésta trae de la mano.

Elempresariado inmobiliario tiene
un oido muy fino para percibir los
latidos del mundo de los nego-
cios, y esta época conserva algo
de bisagra entre lo tradicional y
el naciente siglo XXI.

Se advierte con claridad que la
forma de gestionar el negocio esta
adoptando una modalidad nueva,
que se haido colando en la vida
cotidiana y ya estd entre nosotros.

Ese cambio llega de la mano de los
tiempos que corren y es notorio
que cada vez serd mas diferente
en la epidermis de las empresas,
aunque de la misma esencia en
la sustancia del negocio.

Tradicion e innovacion siguen es-
tando en el mismo lugar aunque
bajo diferente atuendo.

En las dltimas semanas, hemos
estado en diferentes ambitos in-
mobiliarios del continente, y en
todos los casos se advierten que
los colectivos empresariales en-
frentan dificultades para las cuales
se buscan respuestas innovadoras
y desafiantes, y ni siquiera la in-
cognita por lo que es factura de
otros y termina por afectar a la
empresa inmobiliaria, opaca la
busqueda de alternativas.

Hemos visto las nuevas formas
del negocio, aprendimos a llegar
al cliente de nuevos modos, ape-
lamos a un nuevo imaginario, y
advertimos que el mundo no se
detiene frente a las dificultades.

Incluso, estamos aprendiendo a
aprender, como ha dicho un co-
lega, cuando debemos hacer un
ejercicio de humildad para alfabe-
tizarnos con los nuevos lenguajes
y dar mérito a las nuevas deman-
das de un publico heterogéneo.

Esverdad que no todo son mieles.
Somos conscientes que el plane-
tainmobiliario tiene escollos por
delante, pero alentamos la convic-
cion de que ninguna arriesgada
curva, nos debe sacar del camino.

Es posible que suene un tanto des-
concertante decir que debemos
ser productores de “éxitos”, en
un momento en que parece que
gran parte de las noticias llegan
maculadas por las sombras de la
incertidumbre.

Quizas ello se deba a nuestra po-
derosa conviccion de que el vaso
medio lleno, nunca estara medio
vacio.

Nos impele una pasion, encendi-
da por una profesion que nos de-
manda practicidad pero también
inteligencia, surtos en una nave
de viejos marinos, que despliega
nuevas velas para que el viento
nos lleve hacia nuevos horizontes.
La oportunidad esta a la vuelta
de la piedra.

Wilder Ananikian
Presidente de la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya
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El mercado inmobiliario
uruguayo, un negocio a la
expectativa

Es mala cosa que los economistas se vuelvan
vedettes de la televisién argentina, peligroso que
Brasil se abarate demasiado en délares e inquietante
que Uruguay conserve el statu quo. El complejo
inmobiliario uruguayo esta expectante ante las
novedades del barrio. Quizas sea hora de pensar en
formas originales de financiamiento.




onvarias orquestas ejecu-

tando diversosritmosala

misma vez, en Argentina

los economistas vuelvena
lostitulares de la prensa cotidianay
€s0 no es una buena sefial.

No es un misterio para nadie, que
el gobierno del presidente Mauricio
Macri comenzé agosto surfeando
la cresta de una turbulenta ola es-

peculativa que ha desacreditado el
peso argentino frente al dolar esta-
dounidense, y exhumado los fan-
tasmas que van desde helicopteros
que sacan por la azotea a los man-
datarios de Casa Rosada, hasta una
oposicion aguantando en latrinchera
un guion cinematografico -digno de
una caricatura- de valijas con dinero
negro que fueron sacadas del pais
por algin punto situado en Uruguay.

En este relato-espectaculo no fal-
tan lasimagenes que el guionista
mas imaginativo de Hollywood no
se hubiera animado a describir
para alguna pelicula sobre el mun-
do especulativo de Wall Street,
con bdvedas secretas, camiones
de caudales con depdsitos miste-
riosos, contenedores enterrados
con millones de délares, o bolsos

e .
o
5
s
S
-
=
I
m
>
g
kE
=
©

de dinero “non sancto” que termi- p

9



I0

nan en algunos de los “paraisos
fiscales” que la OCDE aln no ha
podido o no ha querido cerrar.

Pero detras de todo ese tiroteo
politico que a diario alimenta a los
programas de television y de radio,
a los diarios y revistas, a las redes
y a miles de tuiteros voluntarios y
mercenarios, y hasta actoresy come-
diantes que salen a formar opinion,
en medio de anuncios tremendistas
sobre “golpes de estado” de unos
e intento de aplastamiento de la
oposicion, por el otro, el negocio
inmobiliario argentino acusa recibo
delavariacién cambiaria, del desba-
rajuste que eso trae en el sistema de
crédito hipotecario, y en los precios
del metro cuadrado que, por la ce-
leridad de la crisis, aiin no encontrd
un nuevo piso.

Con un escenario plagado de
incertidumbres y en medio del
tembladeral de precios, que esta
deteniendo algunos renglones
econdmicos que ya no se animan
a establecer valores de mercado,
lo mas probable es que la econo-
miay el ahorro de los argentinos
migre al délar y probablemente
comience a fugar del pais una vez
mas, retrocediendo asi todos los
casilleros que el gobierno ma-
crista avanzé con el periodo de
“blanqueo” de capitales con el
cual comenzé su gestion.

De hecho, que el economista Javier
Milei ahora tenga mas minutos de
television que el histrionismo de Mo-
ria Casan es tan mala noticia parala
economia argentina, como el retor-
no a los titulares en los programas
de debate de “gurlies” consagrados
como el economista Guillermo Cal-
Vo, que recientemente recupero su
cuarto de hora de notoriedad con
viejas y peregrinas propuestas de
dolarizar la economia argentina,
que no es otra cosa que sustituir
la moneda argentina -el peso- por
la moneda estadounidense -el do-
lar- tal y como ya ha sucedido en
algunos paises del continente luego
de largos periodos de inestabilidad.

Es malo, porque quiere decir que
la noticia de fondo no es ya sobre
lafarandula, el futbol, o las técni-

cas culinarias de los ganadores de
MasterChef, sido sobre los avata-
res de una economia en blsqueda
de equilibrio.

Por derivada, eso significara que la
crisis financiera argentina adin no
tiene respuestas definitivas y que
todavia se presta para que el deba-
te econdmico sea el espectaculo, y
compita con el “mondo cholulo” por
la cabeza de los titulares e irrumpa
en escena una interminable fila de
predictores de la “metereologia fi-
nanciera” del pais vecino.

La crisis marcha como un tren de
alta velocidad, tanto que es proba-
ble que alguna de las cosas que se
comenten en estas lineas hayan sido
superadas al momento de publicar-
se este texto o al llegar al intelecto
del lector de estas paginas.

De modo que no vale entrar en los
detalles, sino en advertir que la sa-
lida traera sonoros estertores en la
situacion inmobiliaria argentina, y
probablemente ello repercuta sobre
el rubro en Uruguay.

Eso es asi, al punto que una de las
medidas que danzan en la bate-
ria de soluciones que se evallan,
es un impuesto a los turistas que
salgan de Argentina, lo que junto
ala depreciacion del peso argen-
tino, sera un serio problema para

el comercio y el turismo de este
lado del Rio de la Plata.

Asi que es probable que la bateria
de estimulos anunciada por Uru-
guay para mantener el flujo turistico
argentino (ver nota aparte), cuando
la peor parte de crisis vecina estaba
aun organizandose, sea una medi-
cacion insuficiente para equilibrar
el desborden.

En esto, a todos le esta faltando
tiempo de madurez del problema.
Pero lo que si parececlaroesquea »
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medida que Argentina se focalice
en tocar sus tipos de interés para
la deuda doméstica de corto plazo,
para estabilizar su dinamica inflacio-
naria, ello repercutira sobre el tipo
de cambio, y mientras eso suceda
el plblico apelara cadavezmasala
moneda estadounidense como uni-
dad de reaseguro contra sorpresas.

Aunque no es seguro que el Estado
se dolarice para yugular la crisis y
entregue a los poderes facticos una
herramienta soberana como es la
moneda nacional, taly como en su
hora sucedi6 en Panama o en Ecua-
dor, o con sucedaneaos en la propia
Argentina-comoel1aldeDomingo
Cavallo-, el pUblico seguramente se
dolarice con las consecuencias que
ello provocara.

También es probable que tras
abordar lo urgente, el complejo
del ladrillo argentino de seguro se
vera golpeado por las decisiones
sobre las lineas politicas a instalar,
y requiera algiin reacomodo para
recuperar cartera.

Elincendio sambado

Atodo ésto, el otro vecino también
nos trae desvelos, aunque el ritmo
de samba edulcore el problema.

Diversos factores, entre los cudles
no falta el politico generado por
los escandalos de corrupciony la
prision de parte del sistema politico
salpicado por los sobornos (Lava
Jato, Odebrecht y colaterales), ex-
plican la depreciacion de lamoneda
brasilefia -el real- frente al ddlar, y
otros titulares que agregan color a
las noticias.

Aunque quizas la explicacion mas
atinada sea larelacionada con la po-
litica doméstica de Estados Unidos
respecto de sustipos deinterésy la
consecuente recaptacion de capita-
les, lo que provocd una progresiva
falta de liquidez en mercados emer-
gentes como el del Brasil.

Dicho de otro modo: los capitales

estan tomando el pasaje de vuelta
a Wall Street.

Lo cierto es que este afio Brasil vi-
lipendid el precio de su moneda lo
suficiente como para no perder la
necesaria competitividad que per-
mite sobrevivir en un planeta cada
vez mas cercado por el proteccio-
nismo arancelario.

Anos de narrativa liberal en econo-
mia, hoy quedan en el mayor de los
descréditos.

El pais se abarat6 en dblares y eso
trajo nuevos dolores de cabeza a las
autoridades bancocentralistas de
Uruguay, requeridas por sostener
el valor relativo del peso uruguayo
frente al ddlar.

“Pocas veces se ha dado una coyun-
tura similar a ésta” atind a confesar
el presidente de la Camara Inmobi-
liaria Uruguaya (CIU), Wilder Anani-
kian, en una presentacion realizada
en Buenos Aires a comienzos de
agosto, “de tener simultaneamen-
te problemas cambiarios tanto en
Argentina como en Brasil”.

Ellienzo brasilefio se ha pintado di-
ferente al argentino, y el conflicto
politico y los reacomodos financie-
ros domésticos se deslizaron aritmo
de samba, tanto como para advertir
mas el sambado que los problemas.

Uruguay en cama

Con este panorama en el barrio, la
economia uruguaya comenzd a mos-
trarya signos de enlentecimientoy el
pais cerrd agosto con problemas de
empleoy mortandad de empresas,
derivado de los problemas de com-
petitividad que devienen de un tipo
de cambio generoso para el pesoy
una pesada presion fiscal.

El economista Ramén Pampin, do-
cente de su especialidad y consultor
de varios de los “think tank” econdmi-
cos que operan en plaza, sostiene que
hay un serio problema con el creci-
miento, y afirma que probablemente

este afio el pais comience a desinflar
su Producto Bruto Interno (PBI).

“La economia uruguaya comenzo
una trayectoria de desaceleracion
a partir de 2012-2013, que se pro-
fundizo hasta una caida del pro-
ducto y estancamiento en 2015y
2016, respectivamente”, sostuvo
para CIUDADES.

“Todos los sectores productivos,
quitando el efecto de las telecomu-
nicaciones, o bien se frenaron, o bien
cayeron”, afiadio.

Si bien hay indices que mostraron el
retorno de un timido impuso, Pam-
pin es pesimista sobre los resultados
de este afio.

“En 2017 el crecimiento volvid de la
mano de dos factores, que fueron
una gran temporada turistica, ex-
plicada por una alta concurrencia
de argentinos, y por un gran rinde
de la soja. Ambos factores, obvia-
mente, no se reprodujeron en 2018
y por tanto hoy estamos con una
economia virtualmente estancada,
que seguramente marque un freno
importante, y eventualmente una
caida del Producto Interno Bruto en
las préximas mediciones que divul-
gara el BCU, referidas al segundo y
altercer trimestre”.

A esto se suma una depreciacion
creciente del peso uruguayo frente
al ddlar, que ha obligado a inter-
venciones del Banco Central para
sostener el délar y evitar que su
valor en pesos cruce determinada
frontera psicoldgica, informado
por la necesidad de competitivi-
dad del pais, como contagiado de
la histeria especulativa del merca-
do argentino.

Complejo inmobiliario
uruguayo en “stand by”

Con este escenario, el complejo
inmobiliario uruguayo se encuen-
tra en “stand by”, hasta no contar
con las certidumbres necesarias
para fijar rumbo.
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estimulo a turistas

no residentes

El Gobierno nacional resolvio re-
tomar a partir de octubre de este
afio, la politica de estimulos fisca-
les para los turistas no residentes,
con medidas que en los Gltimos
anos estimularon el crecimiento de
visitantes extra nacionales al pafs.

La medida regira entre octubre
de 2018 y abril de 2019 y aplicara
sobre dos gravamenes que be-
neficiaran al turista, aunque de
diferente modo.

Por un lado, en la imposicién al
consumo, se reinstalara el des-
cuento de los 22 puntos que se de-
bitaran como cobro del Impuesto
alValor Agregado (IVA), para todos
aquellos turistas no residentes que
abonen con tarjetas de crédito emi-
tidas en el exterior.

Esa deduccidn aplicara en el rubro
gastrondmico, en las actividades
de catering y en el alquiler de au-
tomoviles.

Luego de abril de 2019, los bene-
ficios quedaran en suspenso pero
se evaluara como se manejara el
tema en los siguientes meses.

En paralelo, se mantiene otro be-
neficio relacionado con el cobro
del Impuesto a la Renta de las
Personas Fisicas (IRPF), a quiénes
alquileninmuebles a turistas en el

Muchos empresarios se pregun-
tan cual serd la nueva ortodoxia
que Uruguay fije, frente a las alte-
raciones y las incertidumbre que
viven los vecinos, en medio de una
creciente “sequia” de Inversién
Extranjera Directa (IED), hoy atraida
por el remanso estadounidense.

exterior. Este subsidio consistira en
el otorgamiento de un crédito fiscal
de un 10.5%, correspondiente a
ese tributo.

También se establecié que las
emisoras de tarjetas de crédito
-en un plazo de 60 dias- reduzcan
el arancel maximo que se cobre
a las tarjetas de débito, pasando
desde el 1,5% a 1,3%, y para las
tarjetas de crédito éste también
caiga desde 4% a 3,5%.

Si el volumen de las transacciones
contindara creciendo, entonces
el arancel maximo que se cobre
por las tarjetas de débito caera a
0,85%, y el de las tarjetas de cré-
dito bajara al 2,25%.

Otra disposicion sera que el des-
embolso por las transacciones
de débito se reduzca a 24 horas,
independientemente de si es dia
habil o no.

Aesta bateria de resoluciones se su-
mara un acuerdo al que se llegd con
el Centro de Hoteles de Punta del
Este, mediante el cual se otorgara a
los argentinos que lleguen a la Pe-
ninsula entre el 1 de octubre y el 20
de diciembre, el beneficio de tres no-
ches de hotel al precio de una (3x1),
eincluso hay algunos hoteles donde
los argentinos que reserven cuatro
noches, pagaran solo tres (4x3).

Los grandes proyectos por ahora
quedan a la espera de las nove-
dades, y la inica nueva relevante
parece ser el proyecto del viejo Ho-
tel San Rafael, con algunas otras
hipodtesis atractivas en Canelones,
pero que no salieron aln del titu-
lar de los diarios.

Una medida complementaria que
regira por 30 dias y funcionara del
lado uruguayo de la frontera con
Argentina, dentro de un maximo
radio de 20 kms de los pasos de
frontera -taly como ya sucede para
la frontera con Brasil- sera rebajar
el precio de las naftas.

La medida se implementara me-
diante una devolucion del Impues-
to Especifico Interno (Imesi), que
es el tributo que se aplica a los
combustibles, el cual pasara del
8% al 24%.

De esa manera, el litro de la nafta
SUper pasara a costar de $54,95
a $41,76,y la Premium 97, en vez
de $57.01 pasara a costar $43,33.
Las resoluciones implican que se
produzca un abaratamiento de
$13,68 por litro.

Esta politica de subsidios fisca-
les al turismo extranacionaly a la
poblacién de frontera ha variado
al correr de los afos y se ha adap-
tado a las diversas coyunturas.

La decision oficial se debe a que el
Gobierno entiende que en Argentina
se encendieron “luces amarillas”,y
la bateria fiscal aprobada han sido
exitosas desde larga data, para la
captura de cartera turistica argenti-
na, tanto como las medidas precau-
torias en materia de combustibles.

Es probable que unavez masvuelva
el reaseguro de capitales argentinos
de este lado del chaco, para motori-
zar el ladrillo uruguayo. Esa es una
seria incognita. Quizas sea hora de
agudizar elingenio con otras alterna-
tivas y otros formatos para el fondeo
de capitales. [




/" Analisis - Ciudades Inteligentes

Llegan nuevas

tendencias

14

Afinales del mes de agosto, el pre-
sidente de la Camara Inmobiliaria
Uruguaya (CIU), Wilder Ananikian,
concurrié a la Xll Cumbre Hemis-
férica de Gobiernos Locales, rea-
lizada en Punta del Este, donde se
presentaron diversas ponencias
sobre tendencias en las moda-
lidades de vida de las ciudades
contemporaneas.

Varios paneles se relacionaron con
la tematica que interesa ala CIU,
en asuntos tan diversos como el
abordaje urbano del turismo, al
disefio de las nuevas ciudades
inteligentes con cero traza de
carbono.

Sobre este dltimo punto, existe
una novedosa tendencia relativa
al desarrollo urbano cimentado en
un plus de servicios, o en deter-
minada forma o calidad de vida.

Hay un ejemplo que vale la pena
estudiar, y es el disefio de una “ciu-
dad inteligente” en los Estados
Unidos que centra su perspecti-
va en una urbe ecolégicamente
sostenible, que opere con alta
tecnologia, energias renovables
y combustibles limpios.

Esta urbe modélica llamada Punto
de Encuentro (Union Point), esun
proyecto impulsado por un de-
sarrollador inmobiliario llama-
do Lstar, Ventures, desde campo
virgen, en un espacio de tierra de
1.400 acres (unas 566 hectareas),
ubicado en la costa del estado de
Massachussetts.

En esta urbe, nacida de acuer-
do al disefio de un plan maestro
elaborado por una empresa de
arquitectura de paisaje y planifi-
cacién, solo se permitira circular
con autos eléctricos, iluminar los
espacios publicos con luminarias
eficientes, monitorear la seguridad
con sensores y abastecerse con
energias renovables almacenadas
en baterias de Ultima generacion.

También contara con granjas sola-
res, espacios verdes y unas 4.000
viviendas apta para albergar una
comunidad de unas 1.200 personas.

El actual desarrollador comenzd
el proyecto en 2015y espera ter-
minarlo de modo parcial para este
afio, aunque es probable que el
final del proyecto completo quizas
lleve 15 afios en ser terminado.

Esta peculiar idea tiene un an-
tecedente en la urbe de Masdar
City, construida en Emiratos Ara-
bes hace aproximadamente una
década, donde se desarrollé la
primera ciudad autosustentable
delmundo, libre de emisiones de
carbono, ideal éste Gltimo que fue
abandonado en 2017, por lo cual
Punto de Encuentro seria el primer
caso de una ciudad centrada en
un estilo deviday con una huella
de carbono virtualmente medible
en cero.

La naciente urbe estadounidense
seriauna suerte deincubadora de
nuevas tecnologias y de prestacio-
nes ecoldgicas.

En linea con estaidea, la compafiia
Sidewalk Labs planifica construir
en 16 ciudades ya existentes de
América del Norte, franjas de cen-
tros tecnoldgicos convertidos en
ciudades inteligentes, que ensam-
blen con las viejas ideas urbanas.

Es notoria la tendencia de ofrecer,
ademas de techo, un determina-
do estilo de vida que marque la
diferencia a la hora de elegir una
vivienda.
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El oscuro principio
de la reciprocidad

o habia recordado el

episodio de Cancin en

afos, hasta que leyendo

un libro en un avién, com-
prendi los principios psicoldgicos
(programas internos) a los que esta
maniobra apelaba.

Ellibro era “Influence”, de R. Cialdini
yel principio alli citado, al que quie-
ro referirme, es el de la reciprocidad.

Segun Cialdini, genéricamente el
ser humano esta programado para
que cuando otro le obsequia algo,
sienta la obligacion de recibirlo y
a su vez, la de retribuir de alguna
forma lo recibido.

De hecho, en portugués, la expre-
sion “gracias” se dice “obrigado”
(obligado).

Este principio de reciprocidad tie-
ne un sentido mas profundo de lo
que parece.

Muchos antropdlogos y etélogos
parecen coincidir en que este me-
canismo es uno de los pilares de la
vida en sociedad.

Para convivir en sociedad hay que
cooperary compartir, y nadie que-
rria hacerlo si cuando da algo a
otro, no fuera mas o menos seguro
recibir algo a cambio.

En principio, ese “algo a cambio”
significa algo parecido en valor,

utilidad o caracteristicas.

Por ejemplo, si alguien invita a otro

a cenar un par de veces, la logicay
la experiencia indican que es muy
probable que -salvo por alguna
razon especial- en algin momento
haya que responder la atencion.

Sino se hace y no se da una expli-
cacién, es también probable que
la otra persona se sienta molesta.
Esta podria ser una de las razones
por las que muchos parroquianos
en baresy tabernas terminan la no-
che con unatremenda borrachera.

Sialguien de un grupo de amigos
invita la primera ronda de bebi-
das, cada uno de los otros siente
que debe corresponder de igual
manera y ordenar la suya, por lo
que el grado de ebriedad final,
en general resulta directamente
proporcional al nimero de inte-
grantes del grupo.

El principio de reciprocidad, como
todas las generalizaciones, puede
ser eventualmente causa de pro-
blemas en las negociaciones, espe-
cialmente cuando se responde de
manera automatica, incluso cuando
se esté siendo victima de su uso dis-
torsionado con el fin manipulador
de sacar una ventaja (excepcion)
y no para el que realmente existe.

Manipular puede definirse como
utilizar una conducta o comporta-
miento basicamente deshonesto
para conseguir lo que se quiere. Se
puede manipular haciendo sentir
o dejar hacer algo, o quedar en
deuda por algo que se ha hecho
o dicho (soborno).

Claramente, el mecanismo de
manipulacién involucrado en el
ejemplo del comienzo, es el sobor-
no: dar algo o hacer una concesion
haciendo sentir al otro en deuda
y esperanzado, a cambio, de un
beneficio desproporcionadamente
mayor, y/o de naturaleza diferente.

El soborno es un lobo
con piel de cordero

Aunque es una negociacion cual-
quiera de los tres mecanismos o
sus combinaciones pueden estar
involucrados, el soborno es pro-
bablemente el mas sutil.

Es mucho mas frecuente que al-
guien se defienda, sintiendo re-
beldia ante quien pretende hacer-
le sentir miedo, amenazandolo,
o ante los que poniéndose en un
papel de victimas, buscan hacerlo
sentir culpable, que de aquellos
que le han (supuestamente) obse-
quiado o dado algo, sea su tiem-
po, su reconocimiento, su afecto,
informacidn, bienes materiales o
algun tipo de servicio.

Por otro lado, las maniobras de
soborno combinan el poder de
todos los mecanismos, ya que
detras de una falsa generosidad,
apelanalaculpaque las personas
pueden sentir si dejan de retribuir
las gentilezas de las que han sido
objeto y, en algunas oportunida-
des, al temor a las desconocidas
consecuencias de dejar de hacerlo.

He asi su fuerza, su poder. [
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basicamente deshonesto para conseguir
lo que se quiere.
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Bitcoin:

Cuando confiamos en un amigo,
en un familiar, en un cliente, las re-
laciones se enriquecen no solo a
nivel afectivo, sino también a nivel
comercial.

Es posible trabajar juntos de una,
concebiracuerdos de palabra, tener
proyectos en comun a largo plazo,
hasta quiza pedir prestado sin tener
que acudir a ninguna burocracia,
[ldmese escribano, abogado, banco,
ni hacer ni registrar contrato alguno.

Elflujo de hacer cosas se dinamiza.

Si por lo pronto ademas confiamos
en un banco, nos sentiremos tran-
quilos depositando alli nuestros
ahorrosy son evidentes las ventajas
que esto conlleva a nivel personal
y a nivel de la economia nacional
y mundial.

También nos veremos tentados en
delegar el manejo de dichos ahorros
en una cartera de inversion que nos

La digitalizacién
de la confianza

genere potencialmente ganancias
para que su valor no solo no se di-
luya en el tiempo, sino que poten-
cialmente se incremente.

Ahora, la confianza es un sentimien-
to y como tal no es medible; cues-
ta mucho construirla y un instante
destruirla; sumado a que malos
entendidos o un flujo erréneo de
informacién o fallos técnicos, tam-
bién puede erosionarla o inclusive
liquidarla.



Cuando un pais nos entrega dinero
papel (Fiat) como intercambio de
nuestro trabajo para que libremente
compremos productosy servicios a
terceros, confiamos en que dichos
“papeles” no solo seran casi uni-
versalmente aceptados sino que
mantendran su valor.

Pero como decia Jorge Batlle, nin-
gun pais estd a salvo de politicos
ladronesy cuando esta enfermedad
atacaalasinstitucionesy se rompe
la confianza, nos damos cuenta que
las sociedades no estan construidas
en base a las leyes de la naturaleza,
como la ley de la gravedad, sino en
consensos sociales; una piedra siem-
pre cae pero un banco no solo puede
proteger mis ahorrosy aumentarlos,
también podria perderlos en su to-
talidad de un dia a otro.

En el mes de setiembre de 2008,
Lehman Brothers, el cuarto banco
de inversion mas grande de Esta-
dos Unidos solicité la proteccidn
por bancarrota, la mas grande de
la historia en ese pais, con la con-
secuentesy drasticas perdidas para
sus clientes. Muchos de los que tanto
confiaban en ese banco fundadoen
1844, lo perdieron todo.

Dos meses después de la caida de
Lehman Brothers, en noviembre
2008, nacid la primer propuesta, via
“white paper”, de solucién descen-
tralizada para la transferencia de
activos digitales, donde la confian-
za no estaria plasmada en ninguna
autoridad central sino en el proto-
colo de una “maquina” a construir
gue dependeria de una amplia red
de computadoras, de usuarios, de
internet, de criptografiay de las tec-
nologias “peer-to-peer”.

Bajo el seudénimo de Satoshi
Nakamoto se publicé una solucién
descentralizada para el intercam-
bio de valor, cuyo objetivo central
era que no pudiera ser burlada por
participante o gobierno alguno, ni
por ningun multimillonario o gran
empresa por mas poder que tenga.

En un comienzo Bitcoin fue una
prueba de concepto. El sistema ge-
neraba 50 Bitcoins cada 10 minutos
y el valor de éstos en la economia
real era nulo.

Cualquiera podia con su computa-
dora personal participar y resolver
el acertijo que premiaba en Bitcoins,
ya que la complejidad era de esa
escala de nivel de procesamiento
computacional.

Hasta que en mayo de 2010, un par-
ticipante de la red Bitcoin que ya
habia acumulado decenas de miles
de estas criptomonedas, logra com-
prar dos pizzas por 10,000 Bitcoins.
El resto ya es historia.

Hoy 10,000 Bitcoins representan
muchos millones de délares, pero
habia que comenzar con algo...

Bitcoin es el triunfo de las ideas,
creacion de mucha gente donde su
principal capital es su conocimiento.

Quiza Satoshi sea una persona y
no un grupo de personas, pero la
implementacion de Bitcoin corres-
ponde a una enorme comunidad
de “hackers”, deinvestigadores, de
cientificos, de gente que se une brin-
dando su tiempo paraimplementar
un proyecto comun desde distintos
puntos del mundo, sin quiza llegara
conocerse nunca en persona.

Es hoy uno de los iconos del poder
del conocimiento por sobre lo ma-
terial. El ntcleo de la tecnologia de
Bitcoin es el “blockchain”, el primer
libro contable descentralizado de la
historia de la humanidad.

Hasta entonces los libros conta-
bles dependian de autoridades
centrales, eran los altares ante
los cuales se debia confiar, rendir
culto, arrodillarse.

Autoridades a las que debiamos
y queriamos creer tanto como el
aire que inhalamos, confiando que

siempre tendrian el nivel de oxige- »

Jimmy
Baikovicius
Director de

tkatu Uruguay
(Audio y Video,
Automatizacion,
lluminacion,
Soluciones IT, etc.).
Presidente del
Consejo Uruguayo
de Construccién
Sustentable.
Director de
Silvermist Uruguay
(Investigacion

y Desarrollo

en Nuevas
Tecnologias

para Hogares
Inteligentes).
Director de Bang
& Olufsen Latin
America, B&O
Montevideo y
Punta del Este.
Director de
Desigual Uruguay
(vestimenta).

Fue CEOen
Inosphia (2007-
2010), empresa de
IT y servicios de
software.

Profesor de
Ingenieria
Eléctricaen la
UdelaR (1993-
1999).

19



20

no necesario, ya que si se rompiera
la confianza en ellos, caerian las
transacciones de nuestras cuentas
bancarias, de nuestras tarjetas
de crédito, el registro de nuestras
propiedades y titulos, nuestros
ahorros...

En contraste, en Bitcoin la confianza
esta basicamente depositada en su
codigo y mientras éste demuestre
gue no es posible servulnerado, su
confianza tampoco lo sera.

Asi, “Bitcoin es en su nivel mas fun-
damental, un avance en la ciencia
de la computacion, que se basa en
20 afios de investigacion en moneda
criptograficay en 40 afios de investi-
gacion en criptografia, por miles de
investigadores de todo el mundo”.
(Marc Andreessen, 2014)

{Qué me permite Bitcoin?

Queviainternet uno pueda trans-
ferir una propiedad digital a otro
usuario, lo conozca o no, le ten-
ga confianza o no, via una red de
usuarios donde se permite que
puedan existir muchos “ladrones”
ala cazadedicha propiedad pero
gue la maquina Bitcoin impide ha-
cerse con el botin, o como minimo,
tenga muchisimo mas costoso que
el botin mismo.

Ademas, unavez completadalatran-
saccion, todo usuario puede no solo
confirmar que la transferencia ha
tenido efectivamente lugar, sino que
nadie podra desafiar la legitimidad
de dicha transaccion.

Bitcoin es una maquina con reglas
100% definidas e inviolables, en si
unamaquina que unavezencendida
es “boba”, es decir, sin nada de “in-
teligencia artificial” ya que no esta
presente la posibilidad de cambio
por si mismay en si misma.

Ademas, su codigo es libre y cual-
quiera puede leerlo en Github; es
mas, inclusive uno puede clonarlo
y hacer su propia “alt-coin” y asi es
como han surgido miles de monedas

digitales desde entonces.

Un libro contable descentralizado
exitoso como ya ha demostrado ser,
el blockchain de Bitcoin permite ser
invulnerable a la censura, a enga-
fios, a pérdidas de registros logrando
confianza mutua en usuarios que ni
se conocen.

Uno entonces puede facilmente
entender el valor intrinseco que
tiene una plataforma que te per-
mita la transferencia segura de
valory mantener luego dicho va-
lor sin riesgo de que nadie pueda

decidir sobre el mismo mas que
uno mismo.

¢Pero cdmo es que Bitcoin logra
valor de intercambio del tipo que
se logra con dinero Fiat?

(Como es que “de la nada” un Bit-
coin vale mucho mas que unaonza
de oro?

;Por qué fluctda tanto el precio de
Bitcoin?

En mi proximo articulo intentaré dar
respuesta a estas preguntas. [ ]

©Jimmy Baik'_d:vicius
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Prevencion de Lavado de Activos

Consideraciones sobre
debida diligencia del cliente
en el sector inmobiliario

[ art. 13 de la Ley Nro.

19.574, “Ley Integral Con-

tra el Lavado de Activos”

(en adelante la “Ley”), es-
tablece a las inmobiliarias como
sujetos obligados a: i) implemen-
tar politicas y procedimientos en
materia de prevencion y lavado
de activos y financiamiento del
terrorismo; ii) colaborar con los
restantes actores del sector; y por
Gltimo y principal, iii) informar a
la Unidad de Analisis Financiero
(en adelante “UIAF”) del Banco
Central del Uruguay (en adelan-
te “BCU”), las operaciones que,
realizadas o no, resulten inusua-
les, sin justificacion (econémica o
legal); presenten una complejidad
innecesaria; o involucren fondos

de los cuales exista una sospecha
de ilicitud.

A diferencia con otros sujetos obli-
gados (en adelante “S0”), las in-
mobiliarias todas las actividades
que desarrollan resultan ser obli-
gadas por la Ley, estableciendo
Unicamente la excepcion para los
arrendamientos.

Habiamos anunciado con anterio-
ridad, que la Camara Inmobiliaria
Uruguaya (en adelante “CIU”), ha
trabajado junto con otras asocia-
ciones del sector inmobiliario,
convocados por la Secretaria Na-
cional contra el Lavado de Activos
y el Financiamiento del Terrorismo
(en adelante “SENACLAFT”), sobre

la reglamentacion de la Ley, la cual
pretende clarificar aspectos rela-
tivos a la aplicacion de los proce-
dimientos de debida diligencia de
clientes (en el futuro denominado
como “DDC”).

A continuacién, se realizan algu-
nos comentarios sobre la apli-
cacion de los procedimientos
de DDC, a la luz de la proxima
reglamentacion (en adelante el
“Proyecto”), que se estima se
aprobara en septiembre del co-
rriente, en virtud de las exigen-
ciasinternacionales del Grupo de
Accion Financiera Internacional
de Latinoamerica (“GAFILAT”), el
cual evaluara a Uruguay a partir
de octubre del presente afio.
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El propésito de la
realizacién de la DDC,

es la identificacion del
cliente y beneficiario

final (BF), asi como el
conocimiento del origen
licito de los fondos
utilizados en la operacion

y el propdsito de la

actividad que desarrolla
respecto del SO.

ELSO tiene que comprender el mo-
tivo por el cual se realiza la ope-
racion, teniendo que vislumbrar
en el anélisis, la coherencia entre
la actividad del cliente, la razona-
bilidad de montos invertidosy la
transaccion respecto del origen de
fondos documentado del cliente.

Del resultado de dicho analisis,
se concluira si corresponde o no,
la realizacidn de un Reporte de
Operacidn Sospechosa (en ade-
lante “ROS”) a la UIAF.

Lasinmobiliarias deben aplicar los
procedimientos de DDC en todos
los casos, independientemente del
monto de la operacion, utilizando
un enfoque basado en riesgos.

Se aplicaran respecto a los com-
pradoresyvendedores de bienes
inmuebles.

En el caso de un cliente vendedor,
no se requeriria documentacion
que acredite el origen de fondos
con los cuales adquirié el inmue-
ble en venta, segln sefialara la
futura reglamentacion.

La excepcion solo se aplicara para
la acreditacion del origen de fon-

:CTRONICA

dos, debiéndose realizar para el
cliente vendedor, todos los pro-
cedimientos relativos su conoci-
miento (identificacion de cliente).

Una de las principales innova-
ciones del Proyecto de Decreto,
incorporada como resultado de
las gestiones de la CIU, es que
se prevé para el caso que en una
operacién intervengan dos inmo-
biliarias, representando cada una
a vendedor y comprador respec-
tivamente, deberan realizar la DD
respecto de su cliente.

La reticencia de los intervinientes
en la omision o negativa a propor-
cionar la informacién requerida,
serad un determinante para que el
SO no establezca la relacion de ne-
gocios, y considere la realizacion
deun ROS a la UIAF, obligacion ya
establecida en la Ley articulo 16
inciso final.
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El Proyecto en virtud de
las gestiones realizadas
por la CIU, establece
que, en el caso de
razones juridicamente
justificadas, el SO
podra participar de la
operacion, realizando
un ROS. El término
“juridicamente

justificada” debera ser

considerado para el caso
concreto, no pudiendo
servir de excusa para

la no realizacién de la
DDCy posterior ROS, de
forma indiscriminada.

Se distinguen tres tipos de DDC:
normal, simplificada e intensifica-
da, las cuales se aplicaran, aten-
diendo al riesgo que se le asigne
al cliente (alto, medio, bajo).

Independientemente del riesgo
asignado, el Proyecto establece
que lasinmobiliarias deberan apli-
car laDD intensificada, para todas
las transacciones en efectivo, y
para aquellas que se realicen utili-
zando instrumentos bancarios por
un monto superior a USD 300.000.

Anteriormente los umbrales es-
taban fijados en USD 100.000 en
efectivo y USD 200.000 para ope-
raciones que se paguen por medio
de instrumentos bancarios.

Elaumento delumbral en el caso
de pago por instrumentos ban-

carios, es el resultado de las ges-
tiones realizadas por la CIU, con
fundamento en el precio actual de
mercado de los inmuebles.

El riesgo de cliente, se obtiene
por medio de la ponderacién de
distintos factores por parte de la
inmobiliaria, como lo son: tipo de
cliente (persona fisica o juridica),
actividad que realiza, monto de
la operacion, zona geografica de
donde provenga el cliente o los
fondos, asi como el lugar donde
se ejecuta la operacion.

El SO debe solicitar informaciony
documentacion que permita ve-
rificar la identificacion del cliente
en los mismos términos que los
establecidos en el Decreto Nro.
355/010, reglamentario de la Ley
Nro. 18.494, que hasta la fecha
aplicaban las inmobiliarias.

El Proyecto de Decreto préximo
a aprobarse, incorpora los para-
metros establecidos en la Ley, e
incluye los siguientes aspectos a
tener en cuenta:

Beneficiario final. En virtud de lo
establecido en la Ley, se defineal BO
(final owner) o BF (beneficiario final),
como la persona fisica que, directa
o indirectamente, posea como mi-
nimo el 15% del capital integrado o
su equivalente, o de los derechos de
voto, 0 que por otros medios ejerza
el control final sobre una entidad.
Mas alla de la identificacion, el SO
debera tomar medidas razonables
para verificar su identidad.

1) Fideicomisos, fundaciones, aso-
ciaciones civiles. Tratandose de si-
tuacionesen las que no corresponda
la aplicacion de la DD intensificada,
se permite suplir la DDC con una
carta del administrador, declarando
que realizé satisfactoriamente los
procedimientos de DD, establecien-

do el origen de los fondos aportados
y el BO o BF identificado.

2) Sociedades constituidas en el
exterior. Se debera requerir certifi-
cado devigencia de lasociedad, con
una antigliedad menor a 90 dias.

3) Origen de fondos. Se exceptla
de solicitar el origen de los fondos
para el caso de cliente vendedor.
Para el caso de operaciones que
se abonen por medio de presta-
mos hipotecarios, alcanzara que
se acredite dicho extremo, tenien-
do que acreditar solo el origen
de fondos del saldo de precio no
cubierto, en caso de corresponder.

4) Declaracion de regularidad fis-
cal. A los efectos de acreditar que
los fondos no provienen como
resultado de un delito fiscal (ac-
tividad delictiva precedente), en
aplicacion de DD intensificada, se
debera solicitar una declaracion
jurada del cliente, manifestando
que esta en cumplimiento con sus
obligaciones tributarias o que su
actividad esta exonerada de tri-
butos, segin corresponda. En su
defecto, se podra solicitar copias
de las declaraciones juradas pre-
sentadas ante la administracion
tributaria, o por medio de una
constancia emitida por ésta. Por
Gltimo, el cliente podra acreditar
la regularidad fiscal a través de una
carta de los profesionales que lo
asesoran en materia tributaria de-
jando constancia de esta situacion.

Amodo de conclusion, cabe afirmar
que a partir de la aprobacion del
nuevo Decreto lasinmobiliarias con-
taran con un marco reglamentario
adaptado al sector, lo que repre-
senta un avance considerableen la
materia y facilitara las tareas de las
mismas como SO en el cumplimien-
todelasobligacionesimpuestas por
lanueva Ley 19.574. [



De interés para las inmobiliarias, escribanos y demas sujetos obligados.
Cumpla con la debida diligencia de acuerdo a las exigencias impuestas por Senaclaft.

InfoList

Sistema que brinda informacion de personas y empresas, para instituciones obligadas a reportar operaciones

sospechosas de lavado de activos.

InfoList es la solucion creada por Datalnfo para que los
usuarios consulten en un Unico lugar, documentos de
identidad (Cls y/o RUTs), nombres, apellidos y/o paises,
en todas las listas nacionales e internacionales,
recomendadas por el Banco Central del Uruguay, la
Senaclaft, la Asociacion de Escribanos del Uruguay,
las principales inmobiliarias del pafs, y organismos
internacionales vinculados a la prevencion de lavado
de activos.

La solucién puede utilizarse directamente desde el
portal web de Datalnfo, desde un celular e inclusive
integrado a la plataforma de gestion de clientes de la
inmobiliaria a través de servicios web.

El resultado de la consulta puede almacenarse en
una base de datos, descargar el informe en formato
PDF y también imprimirse como recomiendan los
reguladores de la materia.

Canelones 961 bis, 11100
Montevideo - Uruguay
(+598) 2900 1495
contacto(ddatainfo.com.uy
www.datainfo.com.uy

*Promocion: Utilice el servicio gratis hasta el 15 de Noviembre de 2018.

Listas Internacionales

Listas del Consejo de Seguridad de las Naciones Unidas
Lista de Sanciones contral el EIIL (Daesh) y Al-Qaida
Lista de Personas designadas por la Oficina de

Activos Extranjeros (OFAC) de los EEUU

INTERPOL

Lista de Sanciones FINRA

Firmas inhabilitadas por el Banco Mundial

PEP

Es el listado de personas que ocupan cargos incluidos
en la definicion de Personas Politicamente Expuestas.
Esta ndmina es confeccionada por la Junta de
Transparenciay Etica PUblica, y se difunde por el Banco
Central del Uruguay con el Gnico propdsito de colaborar
con el adecuado cumplimiento de las normas de
prevencion referidas a la actividad de las “personas
politicamente expuestas”.

BCU

La informacidn proporcionada desde el BCU a través de
la Central de Riesgos Crediticios, permite conocer si
una empresa o persona integra un Grupo Econémico, su
endeudamiento vigente y no vigente con las principales
instituciones financieras del Uruguay.

|' Datalnfo
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[ real estate, o la actividad
inmobiliaria en sentido
amplio, es la cadena de
valor responsable de ar-
ticular la produccion y gestion de
los escenarios de lavida urbana, de
los espacios de la gente: del habitat.
Pero hoy esta cadena enfrenta un
tiempo diferente a todo lo cono-
cido. Mas alla de la coyuntura, el
retorno del crédito en Argentina y
la voluntad de hacer frente al déficit
habitacional dominan el debate.

Sin embargo, del coworking al gra-
feno, del Bitcoin a la cerveza arte-
sanal, cantidad de factores vienen
reconfigurando los modos de ha-
bitar, de producir y gestionar los
lugares, de pensary hacer negocios.

Laidea de que “el cambio es lo Gni-
co permanente” también quedé
atras: el cambio cambid. Lo que an-
tes era gradual, hoy es exponencial.

Los avances se retroalimentan
dando lugar a un “ecosistema de
cambio” que viene generando un
cambio de era en la actividad:
#0troRealEstate.

Es claro pues, que ante la mag-
nitud de los cambios y al estado
de nuestras ciudades, retocar las
cosas para hacer mas de lo mismo
ya no alcanza.

Necesitamos revisar paradigmas,
repensar las logicas y redisefiar
los modelos de negocios. Susten-
tabilidad, hoy se dice disrupcion.

Ahora bien, surfear la ola de los
grandes cambios capitalizandola
como impulso para ir por nuevos
objetivos, transitar la evolucién o
aun producirla, requiere contar
con cierta panoramica.

Veamos pues algunas pistas parain-
terpretar este escenario de manera
sistémicay gestionarlo; para construir
una carta de navegacion, un mapa.

#Mapmakers

El cruce entre las grandes areas
de gestion de la cadena de valor
y los drivers del cambio configura
el mapa de los factores que estan
construyendo este otro Real Esta-
te. (Fig. 1)

Toda propuesta de cambio implica
un cruce entre la innovacion y su
foco en la gente para crear valor, lo
cual lleva al redisefio del modelo

de negocios (para el sector o un
area) y define asi el foco de los
cambios.

Alrededor se reconoce una “zonanu-
cleo” de especificidad inmobiliaria.

En torno aparecen campos de
atencion primaria con alto poten-
cial de impacto en lo especifico,
mientras por fuera se ubican otros
de atencidn secundaria cuyo im-

pacto estara siempre mediado por »
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factores mas cercanos al ntcleo
de la actividad. (Fig. 2)

#0troRealEstate | Escenario

Como muestra el cuadro, tan solo
la carga de algunos primeros fac-
tores sobre ese esquema base da
cuenta de la complejidad de un
escenario donde cada campo ge-
nera riesgos a los modelos tradi-
cionales, en tanto conforman en
conjunto un gran mapa de opor-
tunidades (Fig. 3)

Esta “carta de navegacion” sin duda
varia: deberemosir ajustandola en-
tre todos, aunque sabiendo que el
trabajo recién comienza.

Conelmapaalavistase trata dere-
pensarnos como sector, de hackear
las antiguas logicas para redisefiar-
las creativamente desde adentro.

De gestionar el cambio para cons-
truir #OtroRealEstate de cara a
su rol como actor central para
el desarrollo econémico, social y
ambiental de nuestras ciudades.

finalmente algunas pautas para esa
construccion colectiva:

“No hay cuchara”, aprendia Neo
(Matrix, 1999): esa realidad en
apariencia sélida de los mercados,
surge de nuestras percepciones.

Repensar los paradigmas y nues-
tras logicas crea nuevas realidades
y abre la posibilidad de lo diferente.

“No hay camino”, decia Serrat
(1969): nadie sabe addnde lleva
esto, no hay ruta ni destino prefija-

do. “Tendencia no es destino, pro-
yecto es destino”, indicaba Argan
(1969) reivindicando la capacidad
de proyectar futuros diferentes y
hacer camino al andar.

“El mapa no es el territorio”,
sino una interpretacioén. Transi-
tarlo implica movernos en este
escenario complejo e incierto.
Pero “somos-en-red”: generemos
sinergia para co-construir los ca-
minos. Quedarse quietos no es
opcion: larespuesta al cambio es
reflexion-accion. Y en red.

< —
o s =) m
<< s * it
= | o2| o8
o Y o S V bo ©
1 ° 2 'c‘.g T s
c c+ c o [ =
N ©c |98 |w©0S|wl| 02
© 3 e8| Bl BE| Be
= = o £ V= o S
=Y (U= OE | 0E| 0G| oL
9 Politico
TH
Legal
Econdémico
Social

TECNO - Data (IT)

TECNO - Tangib

Drivers de cambio
LINEAS DE IMPACTO

TECNO - Bio

|

CENTRO:
Nuevos modelos
de Negocios

|

ZONANUCLEO:
Campos de especificidad
urbana-inmobiliaria

I

CAMPOS DE
ATENCION PRIMARIA:
Impacto directo

—/1
Cadena de Valor: CAMPOS DE
Tres pautas AREAS DE GESTION ATENCION SECUNDARIA:
Impacto indirecto
Frente a ese escenario cabe sugerir
o " —
= g z 2
< 2 = g
= 33 35 38 g
o 7] =
3 82 §% S8 S g g
] 78 e 72 28 7e
w = = v £ V= [
. 0> (G (G (U] O
(32} Politi Sist. Territ. & Descentr. Déficit Habit.: Sistemas | PPP/AABE Articulac. de respuestas Crédito x Vivienda
< olitico Accién Intersectorial No Trad (escala, costos) | Inic. Priv. Acuerdos Urb. xtodas las capas NSE Mercados Secundarios
4
o | Nvos. Cédigos Urbanos | Nvos. Codigos (CCC) Nvos. Formatos Leg.| (CCC) Nvos. Derechos Nvos. Instrum. Inversién
(L) Legal (Areas Desarr. Priorit.) de Edificacién +nuevos Programas Reales FCI/ E-Contratos (BkCh)
L
.. Redes Innov + Emprend. | Modelos Colaborativos | Nvos. Formatos PropTech | Econ. Colab. FinTech | CriptoMerc. g
Economico Infraest. x Crecim. Sost. | Gestién en Redes Comerciales +Credito (Procrear/UVA) | Cred. Interm./Securitiz g
a
OTROS PARADIGMAS OTROS PARADIGMAS OTROS PARADIGMAS OTROS PARADIGMAS =
Social Desarrollo Sustentable | Sustentabilidad Nvas. Formas HABITAR E-Commerce (pagos) w
Equidad/Inclus. Social | Tecnologia Divers./Homog. (tribus) Negocios de impacto a
<
TECNO - Data (IT) | SmartCity ConTech|SmartBuild. | PropTech | DataMerc PropTech | Data Merc PropTech | RE-FinTech %
Planif. / Gesti6n Estrat. | ConTech|CAD-BIM-VR PropTech | Research PropTech | Research Crowdfunding + P2P o}
TECNO - Tangib Nva. Matriz Energética ConTech | Nvos Mat & Nvos. Programas, Localiz., | 10T | Dométicay Automat.
Nvos. Materiales Procesos - Impresién 3D tipologfas, formas, esp. Impresién 3D
_Ri Sustentabilidad ConTech| Impr. 3D | AR Fusion
TECNO - Bio Urb/Amb Green Building Calidad &Extens. Vida

Cadena de Valor: AREAS DE GESTION




L.os
cambios,
el cambio

Diversas lineas de cambio estan
redefiniendo aquiy ahora el Real
Estate.

Desde lo politico: nuevas miradas
al habitat, y la decision de afrontar
el déficit habitacional dan lugar a
nuevas propuestas inmobiliarias
a partir de:

Activacion de tierras
subutilizadas (AABE,
municipios).

Mecanicas publico-privadas,
acuerdos urbanisticos,
iniciativa privada.

Impulso a la construccion no
tradicional.

Crédito y vias de acceso a
diferentes estratos (Procrear,
CUI, UVA, mercado).

Desde lo social: sustentabilidad,
RSE y tecnologia se afianzan como
valores impulsando opciones des-
de las nuevas economias colabo-
rativas, de la funcionalidad y otras.
Movilidad, acceso inmediato a info
y serviciosy el poder de laimagen
crecen en importancia; las fami-
lias se diversifican y la segmen-
tacion es por variables blandas,
impulsando entre todos nuevos

programas y/o respuestas en es-
tilos de vida (co-living, propuestas
tematicas o por edad); de compras
(tiendas de experiencias); de tra-
bajo (terceros lugares, coworking
generales o tematicos).

Desde lo legal: el nuevo Codigo
Civil y Comercial define nuevos
derechos, abriendo opciones no-
vedosas a la produccion y gestion
inmobiliaria. La CABA y otras ur-
bes suman cambios de cédigos,
planes estratégicos, etc.

Desde lo econémico: surgen
nuevos instrumentos y modos de
inversién, mientras los desafios
del crédito y su sustentabilidad
demandan especialistas en broke-
rage de créditos y sistemas P2P
de préstamo-inversion, respaldo
técnico especializado para la ti-
tulizacion, gestion de carteras 'y
fondos de inversion y monitoreo
de rendimientos.

Tecnologia de datos: el cruce de
esas tendencias impulsa nuevos
programas, zonas, tipologias,
espacios, mientras Blockchain
y similares (como Tangle) estan
creando otra Internet con crip-
tomercados, nuevos modos de
gestion de la informacion, re-
gistros, contratos inteligentes y

transferencias P2P inmediatas. La
IT permite sumar innovaciones a
lay de relacion con lo financiero
(RE-FinTech).

Tecnologia de tangibles: nuevos
materiales (grafeno) y procesos
(impresion 3D) anticipan cambios
en los tiempos, modos y costos de
produccién con focos en energia
y sustentabilidad. La interaccion
con las cosas (loT, robética, auto-
matizacion), los espacios, su habi-
tabilidad y seguridad (domética),
todas estas variables cambian los
modos de habitar y los requeri-
mientos técnicos: mas conexiones
eléctricas y de wi-fi, cableado para
domadtica, climatizacion controla-
ble via app, cerramientos automa-
tizables, etc.

Entanto, la realidad virtual o aumen-
tada, impresion 3D y dispositivos
moviles capaces de operar tramites,
comprasy pagos llevan a repensar
la logisticay el comercio minorista.

Biotecnologia: los avances en
salud, alimentacion y las expec-
tativas de vida dan lugar a inno-
vaciones en linea con la calidad
de vida y opciones para adultos
mayores, como a repensar las 16gi-
cas de disefio y uso para viviendas
y conjuntos tradicionales.
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# Alfredo Lopez Salteri - Director de ALS Consultants. Desarrollo para la Transformacion

Estrategias del agente
inmobiliario en tiempos
de cambios

as actuales circunstan-
cias del mercado inmo-
biliario requieren de una
importante reflexion que
tiene que hacer el agente inmobi-
liario: si se pierde la motivacion
por ser diferentes, innovadores y
buscar el cambio, se corre el riesgo
de desaparecer.

Hoy como nunca larealidad impone
la palabra quiza mas significativa de
los tiempos actuales: Adaptarse,
Adaptarse, Adaptarse!!!

Renovarse en estos tiempos plan-

tea el desafio de dejar de lado una
serie de actividades convenciona-
les que vienen llevandose a cabo
y potenciar acciones de marketing
“on line”, acciones de creatividad
para llegar a compradores y pro-
pietarios de manera diferente, es-
tablecer estrategias de fidelizacion,
hacer esfuerzos para prospectary
asi captar nuevos clientes, gestio-
narasu equipo de ventas para que
desarrollen una motivacion intrin-
seca que fomente el desempefioy
el dedicado esfuerzo para brindar
un servicio de excelencia. Segura-
mente existen otros aspectos; pero,

se puede revisar la propia gestion
diariay asi encontrar todos aque-
llos otros temas a los cuales debe
darse sostenimiento y aquellos en
los cuales debe cambiar.

Publio Virgilio Mardn, poeta romano
tiene una maxima que dice: “Pueden
los que creen que pueden”.

Este acto de fe en uno mismo es el
primer elemento que debe marcar
el camino a recorrer.

Desde esta actitud valiente y tefi-
da de conviccién y compromiso se



desarrolla el proyecto orientado a
lo que quiere lograrse.

Hay tres elementos que en tiem-
pos de crisis que constituyen los
pilares sobre los cuales se hace
necesario trabajar en el negocio
inmobiliario.

Ellos son: El posicionamiento, la
especializacion y la diferenciacion.
Estas tres variables se orientan hacia
un mismo fin respecto del negocio
inmobiliario: ser una empresa que
se destaca porun alto nivel de pres-
tacion de servicios, diferencidandose
del resto de las empresas inmobi-
liarias.

El propietario, inquilino, comprador,
inversor o desarrollista destinara
en su blusqueda de una empresa
inmobiliaria a aquella que pueda
brindarle un nivel de confianza,
conocimientos y habilidades pro-
fesionales para poder satisfacer sus
necesidades, gustos y deseos.

El posicionamiento de unaempresa
le permite a los prospectosy clientes
actualesidentificar esaempresa con
un sector o rubro especifico en el
cual se destaca.

Ellos recurriran a la empresa en
funcidn de sus capacidades espe-
cificas para gestionar cierto tipo de
negocios en el mercado.

Es importante que se cuente con
este posicionamiento ya que los
clientes sabran que tienen que re-
currir a esta empresa para resolver
su situacion particular.

La imagen lograda por este posi-
cionamiento le abrira las puertas
para multiples oportunidades de
generacion de negocios.

La especializacion es también de
gran importancia ya que le permi-
tira destacarse de otros agentes
inmobiliarios.

Esta variable le permite focalizar su
actividad tomando algunas de las

siguientes orientaciones:

Especializacion por zona (le da la
calificacion de ser un experto dentro
de esa drea)

Especializacion por tipo de propie-
dad (Casas, Departamentos, Ofici-
nas, Fabricas, Propiedades a estre-
nar, Propiedades usadas, Locales
Comerciales, etc).

Especializacion por tipo de cliente:
(Segmentos de clase alta o media,
Inversores, Empresarios, Comer-
ciantes, etc.)

La diferenciacion es significativaala
hora en que el prospecto o cliente
decide; por ejemplo: qué empre-
sa inmobiliaria quiere que le haga
la venta de su propiedad. o a qué
empresa le vaaencomendar la bis-
queda de una propiedad.

Para el agente inmobiliario esta va-
riable de la diferenciacion resulta de
gran importancia.

El formar parte de una redes in-
mobiliarias -tanto locales como in-
ternacionales- le ayuda a generar
multiples relaciones y oportunida-
des de negocios con otros agentes
inmobiliarios.

Por otra parte pertenecer a estos
grupos o redes de agentes inmobi-
liarios constituye un elemento que
valoran de manera significativa tan-
to propietarios como compradores
y otras personas como inversoresy
desarrollistas.

La variable de la diferenciacion es
asimismo un instrumento para de-
mostrar al mercado el desarrollo de
acciones centradas en lainnovacion
y la creatividad en materia de servi-
cios inmobiliarios.

Lo mas conveniente es revisar la pro-
piainmobiliariay descubriraquellos
temas en los cuales con estas tres
variables uno puede brindar una
servicio superador y una ventaja
competitiva en el mercado.

Alfredo Lopez
Salteri

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

del Club de
Inmobiliarias S.A.
(SOM ) - Buenos
Aires. Argentina
Autor del libro “El
Servicio al cliente
en la actividad
inmobiliaria’,
Ediciones Bienes
Raices. Buenos
Aires, 2006.

Autor del Capitulo
1 “Acciones
Proactivas para
la Captacion de
Propiedades y
Clientes’, del libro
“Captacion de
Propiedades y
Clientes de Dario
Sokolowski’,
Ediciones Bienes
Raices. Buenos
Aires, 2009.
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Una (buena) imagen

vale mas que mil palabras

En la bisqueda de la concrecion rapida de negocios, hoy dia es casi

impensable publicar una propiedad (sea para alquiler o venta) sin incluir

imagenes. Pero ¢qué pasa si éstas no son buenas?

ivimos en una época don-

de nadie tiene tiempo y

los procesos de seleccidn

suelen tornarse cada vez
mas cortos, en particular cuando
facilmente podemos conseguir
abundancia de informacién para
tomar una decision.

:{Como afecta esto al
mercado inmobiliario?

Elegir un apartamento, casa,
oficina o local implica satisfacer
determinados estandares de es-

pacio, calidad y —especialmente-
confort para la persona interesada
en ocuparlo.

Sies para trabajar, seguramente el
cliente pase la mayor parte de su
dia activo en ese lugar. Y si es para
vivir, no hay que aclarar mucho:
iquerra encontrar la mejor opcién!

Sabiendo que nadie toma una de-
cision tan importante sin antes
comparar, tendremos entonces
la chance de que nuestra oferta
sea evaluada.

Por eso es fundamental presentar
la propiedad de la mejor forma po-
sible, con informacidn atily lo mas
importante: con buenasimagenes.

Desde hace afios el lugar de bus-
gueda de propiedades es inter-
net, lo que nos da facilidades
para mostrar mas y mejor infor-
macidn que como hace décadas,
con textos resumidos y muchas
veces frios. El mejor ejercicio es
ponerse uno mismo en el lugar del
interesado. Por ejemplo, de estos
tres anuncios: ;cual seduce mas?
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Opcion 1:

» VENTA

Herm. PU, exc. ubic., liv. com.,
coc., lav,, 3d., 2 b., fdo., parr., gje.
USD 300.000. Tel. 090123456

Opcion 2:

Imagen no
disponible

Hermosa propiedad
en padron tnico

Ubicada en una zona residencial
con excelente locomocion,
servicios y seguridad. Living
comedor con amplios ventanales,
cocina espaciosa con placares de
alta calidad. Lavadero con
espacio para lavarropas y
secarropas. 3 dormitorios con
placares; dos bafios (uno en
suite). Buen fondo con césped;
parrillero con instalacion de agua
y luz; posee espacio para crear
una futura barbacoa. Garaje
independiente con estanterias y
lugar para herramientas.

Precio de venta: USD 300.000
Tel. (090) 123 456

—_— """"PF""'_‘m_
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Opcion 3:

Hermosa propiedad
en padron tnico

+ Zona residencial

+ Excelente locomocion, servicios
y seqguridad

+ Living comedor

+ Amplios ventanales

+ Cocina espaciosa con placares

+ Lavadero con espacio para
lavarropas y secarropas

+ 3 dormitorios con placares

+ 2 bafios (uno en suite)

+ Buen fondo con césped

« Parrillero con agua y luz

« Espacio para futura barbacoa

+ Garaje con estanterias y lugar
para herramientas

Precio de venta: USD 300.000

Ver Ver Ver
fotos video mapa

Solicitar mas informacion

¢(Cual publicacion cree que seria
mas efectiva? La que usted eligiria.
Pero no hay que fiarse demasiado:
en el universo digital puede haber
decenas de propuestas similares,
por lo que cualquier esfuerzo esim-
portante para que nuestra oferta no
seade las primeras en desecharse.

Agregue valor a sus
publicaciones

En el infinito mundo que compo-
nen internety las redes sociales, un
servicio dedicadoy sincero pueden
hacer la diferencia entre un siy un
no. Porque probablemente un clien-
te aceptara concretar un negocio
por un poco mas de inversion si la
informaciony el servicio que recibid
fueron de excelencia.

Buena parte de ello lo compone la
primera impresién que damos: las
imagenes. Deben ser de calidad,
tener un minimo de preparacién
y buen criterio para su encuadre e
iluminacion.
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Incluso, se pueden editary traba-
jar digitalmente en una computa-
dora, mas que nada para ajustar
temas de poca luz o contrastes.

Consejos para captar
imagenes

« Prefiera una camara de fotos
en lugar de un celular: el lente,
zoom y controles seguramente
seran muy superiores a los de
un teléfono.

« Témese unos minutos para orde-
nar el lugar y observar detalles
que podrian quedar desfavora-
bles:

- Sila propiedad estuviera alin
con ocupantes, coordine pre-
viamente y solicite que esté

ordenaday limpia.

-Veala alineacién de muebles,
mesas Yy sillas si hubiera.

- Quite ropa o elementos de uso
diario sobre camas, mesadas,
mesas, repisas, etc.

- Remueva stickers sobre vi-
drios o espejos.

« Sea criterioso con el encuadre:

- No salga reflejado en espejos
u otras superficies reflectivas.

- Considere qué cosas se pue-
den llegar a ver por reflejo.

- Evite tomar fotos de rincones:

(qué aportaverun “zoom”dela p

Imagenes

que valieron
USD 500.000
ide ganancia!

Un uruguayo que vivia en Estados
Unidos decidio volverse para desa-
rrollar un negocio en nuestro pais.
Puso a la venta su casa en las afueras
de Nueva York, una hermosa propie-
dad con un gran fondo parquizado.
El precio se fijé en USD 1.800.000.
Contratd a un agente inmobiliario
que tomo fotos y las publicé en su
sitio web.

Pasaron algunos meses y casi no
hubo interesados. Un dia fue con-
tactado por una agente inmobiliaria
interesada en publicar su propiedad.
Respondi6 que si, ya que estaba cer-
cana lafecha de volver a Uruguay. La
mujer fue a ver la casa y llevé a un
fotografo profesional, con equiposy
un drone para tomar fotos y videos.
Relevé toda la casay la publicé.

En esos dias, el agente inicial con-
siguié un interesado y fue a ver la
casa. Unos dias mas tarde, el cliente
ofrecié USD 1.700.000. El uruguayo
penso que dado el tiempo transcu-
rrido, era la chance de confirmar la
venta, alin bajando USD 100.000
del precio inicial. Pero ...el dia que
iba a firmar la venta, minutos antes
de la reunidn, recibié una llamada
de la mujer que habia publicado la
propiedad en segunda instancia,
con fotos profesionales y el drone.
“Consegui a una persona que esta
decidida a comprar la casa, confirma
que paga USD 2.200.000”. jIncreible!

La misma casa, presentada con dos
puntos de vista diferentes, se pudo
vender en medio millon de délares
mas.

iChapeaul!
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unién de dos paredesy un piso?

curo el resto, o genere brillos
indeseados en varias superficies.

y desenfoque en lo cercano).

- Busque horizontes diferentesy
que puedan dar un punto de vis-
ta interesante o mas atractivo:
pruebe con la cdmara mas arriba
0 mas debajo del plano de vista
de una persona parada. jTrate
de pensar “fuera de la caja”!

» Cuando se trate de lugares gran-
des, con fondo u otras caracteris-
ticas que lo ameriten, busque la
chance de tomar imagenes con
un drone. (vea recuadro aparte)

« Siellugar lo amerita, tome planos
con detalles y elementos atracti-
vos que tenga la propiedad.

« Si se anima, juegue con diferen-
tes enfoques: tome un elemento
cercano en focoy deje que el res-
to del lugar se vea desenfocado
(como para dar idea de profundi-
dad) oviceversa (foco en lo lejano

« Lo mas importante: disfrute el
momento de sacar fotos! Podra
encontrar un desafio interesante
cadavezy -seguramente- jnotar
la diferencia!l ]

+ Si es posible, evite el uso del
flash: probablemente “queme”
cierta zona de la foto y deje os-
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Contraste de experiencias

Una anécdota personal sirve como
ejemplo para esta nota: labusqueda
de salones de fiesta para celebrar
nuestra boda estuvo a cargo de mi
mujer. Navego6 decenas de paginas
web para hacer una preseleccion y
luego visitarlas personalmente.

Estando en la zona “chacrera” de
Ruta 5y Cno. La Redencién, fuimos
entrando a ver las seleccionadas.
Cada una tenia su encanto. Pero al
salirde unadeellaseiralasiguiente
de la lista (a no mas de 500 metros)
nos quedaba una chacra en el medio.
Detuve el auto en la puertay pregun-
té a mi mujer: “;por qué no entramos
a esta?”. “Porque es horrible, ya vi

la web y todas las fotos. jHorrible!
Vamos a la siguiente” sentencio.

Quién sabe por qué razon del destino,
puse primeray entré ala chacraigual.
Total, jya estaba ahi! Recorrer los
primeros 20 metros por los jardines
dellugarfueron suficientes para que
ellacambiara la cara. Era sabado de
tardey (como las demas) esa chacra
estaba siendo decorada para una
fiesta horas mas tarde. La sonrisa se
agrandaba en la cara de mi mujer.
“Pero como... ;noera “horrible” este
lugar?” bromeé.

Elencargado nos atendié muy ama-
blemente e hicimos una recorrida

completa. Luego de unos minutos
de conversacidén, me sinceré con
ély le comenté la anécdota que se
acababa de generar, por lo que pre-
gunté: ;Quién saco las fotos?”. “Ahh
fuiyo, saqué algunas con el celular
y las puse en la web”. Las camaras
de los celulares en 2009 no eran
lo que son hoy ....y el hombre no
era fotografo, por supuesto. Pero el
resultado fue que nos casamos en
ese lugar. Aunque si hubiera sido
por las fotos...

En definitiva, se dio algo que a veces
ocurre a la inversa: jla realidad era
infinitamente mejor que las fotos
de difusion!
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Venta de la Nuda Propiedad

Investigando en el mercado Europeo y observando diarios como

“El Mundo” se percibe una nueva modalidad de negocio que ya esta

instalada y en funcionamiento en dicho continente vinculada al

mundo inmobiliario.

aulatinamente esta co-
menzando a operar este
tipo de modalidad en
Uruguay pero con cautela
ya que requiere un conocimiento
previo de la poblacion que general-
mente tiene temor de perder el in-
mueble o que no esta correctamente
asesorada a la hora de realizar la
venta de su Nuda Propiedad.

Es un tema interesante de abordar
si lo vinculamos a las necesidad de
liquidez que en la practica se ob-
Serva en personas mayores que no
estan trabajando activamente “ju-
bilados” y que tienen un inmueble
en su propiedad que les ocasiona
gastosy pocas veces la pueden dis-
frutar plenamente.

¢En qué consiste la venta de la
Nuda Propiedad?

La propiedad plena se divide en la
Nuda Propiedad y el usufructo. Le-
galmente se puede vender la Nuda
Propiedady reservarse el usufructo
de forma vitalicia o temporal.

Esto es establecido por escritura pu-
blicay con todas las garantias que
brinda nuestro Cadigo Civil. Reali-
zar este tipo de negocio no se debe
Unicamente a motivos econdmicos,
sino que también a que los propie-
tarios pueden no tener herederos y
querer disfrutar su capital en vida,
pero siempre con la tranquilidad que
hasta el momento de su fallecimien-
to, pueden vivir en su hogar.

En nuestro pais y en la mayoria de
los paises cuando se llega a una
edad avanzada los ingresos dis-
minuyen y los gastos aumentan
(cobertura médica, personal, me-
dicamentos etc.), y esta puede ser
una herramienta para conservar el
Usufructo Vitalicio consagrado en el
articulo nimero 535 del Codigo Civil.
El pUblico que decide comercializar
su nuda propiedad y reservarse el
usufructo vitalicio, por lo general
es mayor a 68 afos.

Logicamente, para la valuacion de
su Nuda Propiedad van a incidir
aspectos como: la edad del nudo
propietario, ubicacion delinmueble,
estado, comodidades, etc.

Puede suceder que el nudo propie-
tario venda su Nuda Propiedad y
el usufructo sea parcial. Esto pue-
de ocurrir con personas que estan
dentro de una franja etaria inferior
ala planteada anteriormentey que
por temas laborales, profesionales
o familiares comercializan su Nuda
Propiedady se reservan el usufruc-
to por un determinado plazo, por
ejemplo: 10, 15 0 18 afos.

Utilizan esta modalidad como medio
de financiamiento (sin intereses ni
endeudamientos crediticios)y usu-
fructian del bien durante los afios
pactados en la escritura.

En este caso el valor de la Nuda
Propiedad sera superior al de la
Nuda Propiedad Vitalicia ya que

el adquirente tiene certeza de
cuanto tiempo le queda para po-
der gozar de la cosa. Este negocio
tiene todas las garantias legales y
se hace en Escritura Pdblica.

Las obligaciones y derechos del
Nudo Propietario estan consagra-
dasen el cddigo civil las mismas son:

1. Obligaciones:

+ Debe dejar usary gozar de la
cosa al usufructuario.

+  Nopuedecambiarel estado de
la cosa.

»  Nopuede remitir servidumbres
que tenga la cosa.

+  Debeefectuar las reparaciones
mayores.

+  Debeabonarlas contribuciones
que seimpongan al capital.

2. Derechos:

»  Hacer los actos necesarios de
conservacion.

+ Puede enajenar sin alterar el
derecho del usufructuario.

« Gozar minasy canteras que
se descubran durante el usu-
fructo. (caso de un bien rural,
chacra, etc).

Obligaciones y derechos del usu-
fructuario:

Obligaciones:

»  Cuidarlacosacomo buen padre
de familiay a restituirla no em-
peorandola ni deteriorandola.

»  Realizarlasreparaciones meno-
res o de simple conservacion.




+  Lasreparaciones mayores las
realiza el propietario.

+ Abonar las contribuciones
periédicas como por ejemplo
Impuestos Municipales, luz,
agua, etc.

Derechos:

Gozar del bien con la diligencia de
un buen padre de familia, mientras
dure el usufructo o de formavitalicia
seglin como pacten las partes.

Para brindar mayor tranquilidad y
seguridad juridica se recomienda
pedir un certificado médico de la
parte que enajena la Nuda Propie-
dad a los efectos de tener 100% de
certeza que la parte vendedora esta
apta para realizar dicha transaccion.
Silo miramos desde la 6ptica de la
parte compradora:

+  Oportunidad de negocio a me-
diano o largo plazo.

«  Planificasuinversiéninmobilia-
ria para sus hijos y nietos.

«  Inversion sin riesgos.

CASAS | CAMPODS ' CHACRAS | TERRENOS | APARTAMENTDS | LOCALES Y PREDIDS COMERCIALES

Enfocandonos en lo estrictamente
numérico, pueden incidir diferentes
factores para determinar el valor de
la nuda propiedad:

1. Tipode usufructo.

2. Personas que van a enajenar
la Nuda Propiedad (una o mas
personas).

3. Edad de las personas que lo
realizan.

4. Periodo de tiempo por el cual
se va a constituir.

Partiendo de la tasacion del in-
mueble es necesario determinar
segun el tipo de usufructo qué
porcentaje de depreciacion ten-
dra el inmueble a la hora de salir
al mercado.

No hay reglas preestablecidas que
se cumplan de forma lineal, pero
existen criterios claros que sirven de
guia para determinar el valor final.

Sielusufructo es vitalicio y la edad
del propietario es mayor a 68 afios,

puede llegar a una depreciacion
de un50% del valor delinmueble.

Si el usufructo es parcial y se esti-
pula un plazo de 10 a 15 afos, el
factor de depreciacion puede lle-
gar variar entre un 20% a un 30%.

El porcentaje de depreciacion pue-
de verse modificado si el plazo del
usufructo se altera, pero no sufrira
modificaciones si por la dinamica
del mercado varia el costo del in-
mueble.

Como todo acuerdo de partes,
puede llegar a haber un margen
de negociacion.

Elrol del operadorinmobiliario es
fundamental en este tipo de tran-
saccion, porque lavaluacién de la
Nuda Propiedad en conjuncién con
el inmueble, van a determinar el
futuro de muchas personas.

Por eso dede ser tasado en forma
profesional. [

:NDO PARTICIPES ¢

ﬁ3ﬁ2 8886*

5

L

EUTIERREZLARHE.BﬁH

39



40

f Mario Stefanoli « Secretario General de la ANRTCI

Remate de
ihnmuebles
en Uruguay

| remate ha sido siem-
pre una alternativa de
compra deinmuebles en
Uruguay. Si bien durante
la década anterior, como conse-
cuencia de la crisis econémica que
atravesd el pais hubo un muy im-
portante nimero de subastas, hoy
se efectlian regularmente remates
de diferente tipo de propiedades,
tanto urbanas como rurales.

Hay una serie de factores a tener
en cuenta antes de presentarse a
un remate, para poder comprar
con seguridad y conociendo las
condiciones de compra.

En primer lugar, una vez deter-
minado el inmueble objeto de
interés, se debe consultar al re-
matador sobre diversos aspectos
que puedenimpactar de un modo
u otro en la compra.

En primer lugar, conocer el estado
de ocupacion del bien. La mayor
parte de las veces el inmueble se
encuentra ocupado.

Sera de cargo del comprador,
luego de escriturado tramitar la
entrega del mismo.

Todo esto lleva un tiempo y es
importante saber que no se dis-
pondra de la ocupacion del bien

en forma inmediata.

Cuando el inmueble esta des-
ocupado, una vez consignado el
saldo de precio, puede solicitarse
al Juzgado unainspeccion ocular,
aunque no se haya escriturado
alny para que el Alguacil constate
que el bien no tiene ocupantes,
designara al comprador como
depositario del mismo hasta el
momento de la escrituracion.

Conocer el estado de conservacién
del bien es también un aspecto
muy importante.

Muchas veces el rematador pue-
de acceder al inmueble y tendra
entonces fotografias del mismoy
podra informar a los interesados
sobre cual es el estado del bien.
Pero puede suceder que el remata-
dor no haya accedido alinmueble
conlo cual es una compra a ciegas.
Todo ello debe reflejarse en el
momento de ofertar.

Siempre decimos a nuestros clien-
tes que hagan el intento de ver el
inmueble.

Puede suceder que no le permi-
tan el acceso, pero algunas veces
logran visitarlo con lo cual tienen
un panorama de lo que eventual-
mente deberia invertirse en refac-

Mario Stefanoli
Secretario
General de la
ANRTCl y de

la Asociacion
Americana de
Rematadores,
Tasadores y
Corredores
Inmobiliarios.



cionarlo, si esto fuera necesario.
Aveces lainformacion que puedan
proporcionar los vecinos puede
ser también muy importante, ya
que en muchos casos éstos pue-
den conocer las caracteristicas de
los bienes y su estado.

Otro aspecto de gran importancia
es consultar al Rematador sobre

deudas que puedan afectar al com-
prador: en Montevideo los tributos
domiciliarios, Tasa de Saneamiento
y otros adeudos que no sean Contri-
bucién Inmobiliaria, que es de cargo
del comprador, ya que no pueden
descontarse del saldo de precio.

Unicamente podra descontar el
comprador, del precio ofertado,

la Contribuciony el Impuesto de
Primaria, asi como el ITP de la
parte vendedora.

Continuando con los pasos pre-
vios de uninteresado en la compra
de un bien en remate, sea particu-
lar, extrajudicial o judicial, siempre
recomendamos que contacten a
su profesional de confianza para

>
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que estudie la documentacion del
bien, para evitar cualquier proble-
ma que pueda tener la titulacion
o que pueda surgir del propio ex-
pediente judicial.

Esto permitira al interesado asis-
tir al remate con la tranquilidad
que le dio su profesional sobre
la bondad de la documentacion.

Una vez tomada la decision de
participar en una subasta, el in-
teresado debera tener presente
que, de resultar mejor postor,
debera abonar una sefia (que ira
del 10% al 30% del precio) mas la
comisién de venta e impuestos, o
sea el 3,66% en bienesinmuebles,
y debera hacerlo con los medios
de pago previstos en la Ley de In-
clusién Financiera.

También debera el mejor postor
responder a una serie de preguntas
que le hara el rematador sobre el
origen de los fondos, al ser éste su-
jeto obligado y debera cumplir con
la diligencia debida que prevé la ley
19.574 (Ley de lavado de Activos).

En los remates judiciales, una vez
finalizada la subasta, se labrara un
acta por parte del Alguacil, dejan-
do constancia de todo lo actuado,
la que firmara junto con el mejor
postor, el antedltimo mejor postor
y el Rematador.

Una vez que el Juzgado apruebe el
remate, el mejor postor dispondra
de 20 dias para consignar el saldo
de precio (plazo que no se inte-
rrumpira por Semana de Turismo,
feriados y ferias judiciales).

Luego de esto, debera su Escriba-
no solicitar fecha para escriturar.

También la Agencia Nacional de

Vivienda y el Banco Hipotecario
del Uruguay llevan adelante re-
mates extrajudiciales que se rigen
por su carta organica.

Las condiciones de venta se esta-
blecen con anterioridad y tiene el
interesado la posibilidad de finan-
ciar parte del precio, de acuerdo
a lo que se establece en dichas
condiciones de venta.

Si bien los remates particulares
de bienes inmuebles no son tan
frecuentes, también se llevan a
cabo en diversas oportunidades.

Un capitulo importante lo consti-
tuye una modificacion del Cédigo
General del Proceso de pocos afos
atras que descarté la tasacion de
la mayoria de los juicios, lo que
lleva a que la mayor parte de los
remates se hagan sin base.

El hecho que un remate sea sin
base no implica que podra pagarse
cualquier valor por el inmueble.

Debemos tener presente que tanto
la ley 15.508, que regula la activi-
dad de los rematadores, como el
Cddigo General del Proceso, le dan
la potestad al rematador de sus-
pender un remate cuando conside-
re que hay un precio incompetente
o manifiestamente inadecuado
y sin que pueda reclamarse por
quien hubiera hecho postura, la
cual quedara sin efecto.

Por tal motivo, el rematador de-
termina un valor minimo para
comenzar la puja.

Previo a comenzar a tomar ofertas,
el rematador lee el edicto donde
estan las condiciones del remate
y las caracteristicas del bien que
esta rematando, asi como las pre-

venciones que la Oficina Actuaria
haya efectuado.

Luego se procede a darinformacion
sobre deudas que puedan descon-
tarse o que sean de cargo del com-
prador, detallara las caracteristicas
del bien que esta rematandoy luego
comenzara con la subasta.

Uruguay tiene una
rica tradicién en
materia de remates,
la cual se remonta
alaépocadela
Banda Oriental
donde se llevaron a
cabo las primeras
subastas atin antes
que el pais fuera

independiente.

Aveces, inmuebles que dificilmen-
te sean ofrecidos en venta en el
ambito particular, salen a remate
por diversas circunstancias: asun-
tos de deudas, de familia, etc.

Consideramos que, si bien la bre-
cha entre remate y venta particu-
lar no es hoy tan grande como lo
fue en el pasado, sigue siendo una
posibilidad de compra a un precio
inferior al de mercado pudien-
do efectuarse buenos negocios
si se toman todos los recaudos
gue manifestamos con relacion
alainformacion previa que debe
recabarse, y se conocen con cer-
teza las condiciones en que se
comprara. |
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30 Min 3 veces por semana Vv tu vida cambiara

Pensa en vos, llegd el momento de cuidarte
y mejorar tu calidad de vida.

: Que beneficios obtendras?
-Adelgazar.
-Tonificar.
-Aliviar dolores de espalda.
-Eliminar celulitis.

-Aumentar la densidad mineral 6sea.
Incrementar niveles de hormonas claves
como la testosterona, la hormona
del crecimiento humano vy la serotonina.
-Aumentar la circulacién sanguinea
y el drenaje linfatico.

-Aplicar masajes.

-Disminuir el estrés.

-Mejorar tu calidad de vida.
-Realizar ejercicios de pilates y relajaciaon.
-Guia nutricional.
‘Tratamiento de Fibromialgia.

:Para quien es apto?
-‘Quienes buscan mejorar su condicién fisica.
-‘Deportistas que quieren
potenciar su rendimiento.
-Personas mayores y sedentarias.
-Quienes buscan bajar de peso.

-Para mejorar el tono muscular.

-Para los que estan rehabilitandose
de alguna lesion musculo esquelético.

Centro autorizado Power Plate N° 1 en Uruquay
‘Pedi asesoramiento con nuestros especialistas!

1 "'Wmfﬁ@bethelspatcﬁm www.bethelspa.com
'F"‘: Eﬁ%iﬁﬂﬁugm @bcthefspauk ﬂ@hethehpa

ﬂ'-",



44

f Abril Pérez Alves « Rematador Piblico. Corredor Inmobiliario. Administrador GG/CC

Actual panorama en la
Operativa de Gastos Comunes

La inesperada aprobacién de la Ley 19.604, genera inquietud

en las inmobiliarias dedicadas a la administracién de gastos

comunes, asi como a las comunidades de copropietarios.

probada el 14 de marzo,

publicada en el Diario

Oficial el 19 de abril, y

vigente desde el 29 de
abril, deberiamos bautizarla: “De
Conformacion de Titulo Ejecutivo,
Tasa Maxima de Intereses Anua-
les, y Prescripcion, en el cobro de
Expensas Comunes de Propiedad
Horizontal”.

Brevemente: dispone que el mon-
to de la deuda se actualizara de
acuerdo al Dec-Ley 14.500, para el
pago reclamado o no via judicial
o arbitral, devengando un interés
del 12% anual, que no se capitali-

zaran; que las deudas por expen-
sasy gastos comunes prescriben
en cuatro afos.

Se establece que es de orden pu-
blico, aplicandose a todos los re-
gimenes de propiedad horizontal
y condominios existentes, cuales-
quiera fueran las estipulaciones
contractuales o de los reglamen-
tos de copropiedad.

Esto llevaria a que las comunidades
de copropietarios pasaranaserde
ahoraen adelante, una de las fuen-
tes de financiacién mas baratas en
el mercado econémico nacional.

El bajo porcentaje de interés que
establece la norma (comparado
con otros deudas/préstamos),
podria llevar a que deudores de
expensas o gastos comunes, en
vez de priorizar el pago u obtener
préstamos para saldar sus deudas
por tales conceptos, continuaran
debiéndolas y proyectando el
necesario pago hacia un incierto
futuro.

Que en el caso de inquilinos in-
cumplidores, algunos repercutiran
en un sector de propietarios, que a
veces dependen de sus alquileres,
generados por modestas viviendas

Abril Pérez Alves
Corredor
Inmobiliario.
Rematador
Publico. Tasador
de Inmuebles.
Perito Tasador del
Poder Judicial.
Especializacion en
Administracion de:
Gastos Comunes y
Alquileres. Docente
en Administracion
de Propiedades.
Socio de CIU,

ADIU y ANRTCI. Ex
Director Académico
Honorario de
IUCAP (Instituto
Uruguayo de
Capacitacion
Profesiona). Socio
de CAPH: Colegio
de Administradores
de Propiedad
Horizontal.
Propietario de Abril
Pérez Inmobiliaria
& Administracion



(que producen magras garantias),
que han obtenido con el ahorro de
suvida, para la mejora del susten-
to en la etapa jubilatoria.

Y parael caso de propietarios malos
pagadores, si antes habia muchos
también casos que llegaban a ac-
cionesjudiciales,y culminaban con
remates en esa via, paralizando el
cobro correspondiente a esas uni-
dades, en ocasiones por varios afios;
a partir de este momento con dicha
barata financiacion, por el no pago
de expensasy gastos comunes, dis-
minuiran los ingresos al caudal de
las comunidades de los edificios.

Esa disminucion de ingresos, pue-
de causar dificultad para el pago de
los consumos y servicios del edifi-
cio, y a modo de simple ejemplo,
desde el pago del consumo eléctri-
co o servicio de ascensores, hasta
el pago de los sueldos del personal
dependiente o tercerizado.

Lo anterior traerd a la cortao a
la larga como efecto, la suba de
los costos de las expensas, lo que
significara aumentar los gastos
comunes, y crear en el caso de no
existir o aumentar de ya tenerlo el
concepto fondo de reserva, como
forma de proteccidn y especie de
banco solidario de préstamo (ha-
cia el concepto gasto comun), por
quienes no abonen en plazo, o no
abonen directamente durante un
extenso plazo.

La suba de los conceptos o rubros
de las expensas, provocara un au-
mento general de los costos y como
consecuencia la necesidad de la pre-
vision como respaldo; provocando
también una eventual primaria pa-
ralizacion o secundario enlenteci-
miento en las obras o reparaciones,
que dependen de la Cuota Extra o
Fondo Obras, que se recaudan en
los edificios para mejoras.

Este nuevo panorama llevara a
que los administradores deberan
esforzarse alin mas en su rol de
mediadores y componedores de

Ley 19.604

Articulo unico.- Sustitiyese el articulo 14 del
Decreto-Ley N° 14.560, de 19 de agosto de 1976, en la
redaccion dada por el articulo 20 del Decreto-Ley N°
15.220, de 26 de noviembre de 1981, por el siguiente:

“ARTICULO 14.- La cuenta de expensas y demas
gastos comunes (articulo 50 de la Ley N° 10.751, de

25 de junio de 1946) adeuda da por un copropietario,
formulada por el administrador y aprobada por

la Asamblea constituira titulo ejecutivo, siempre

que estos hechos resulten acreditados en la forma
prevenida por el inciso final del articulo 7o de esta ley.

El monto de la deuda se actualizara de conformidad
con las disposiciones del Decreto Ley N° 14.500, de
8 de marzo de 1976, con independencia de que el
pago se reclame o no por la via judicial o arbitral,

y devengara un interés del 12% (doce por ciento)
anual. Los intereses no se capitalizaran.

Las deudas por expensas y gastos comunes prescriben
en cuatro afios (articulo 1222 del Cddigo Civil).

Lo dispuesto en este articulo es de orden publico y se
aplica a todos los regimenes de propiedad horizontal
y a los condominios ya existentes, cualesquiera
fuesen las estipulaciones contractuales o de los
reglamentos de la copropiedad”.

Sala de Sesiones de la Camara de Senadores, en Montevideo,
a 14 de marzo de 2018.

Publicada en el Diario Oficial el 19/04/2018.

Vigente desde el 29/04/2018.

las situaciones que ocurren en los
edificios, es decir mejorando la
gestion, y con mayor proactividad,
primero intentar disminuir con sus
costos los deudores, y segundo en
caso de aumento de los mismos,
lograr el necesario aumento del
Fondo de Reserva como protec-
cion para el pago de las cuentas.

El momento requiere de adminis-

tradores profesionales, profesio-
nales en su tarea, profesionales
en su capacitacion, profesionales
en su participacion gremial para
la capacitacion e intercambio de
experiencias y coordinacién con
otras gremiales, y como forma de
ser cada vez mas profesionales,
en la gestion y el asesoramiento
asus clientes finales, los usuarios
de los edificios. [
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Logistica - De la Redaccién de CIUDADES

“Tenemos que
seguir el camino
de un Uruguay
logistico”

on 15 puertos, 11 aero-

puertos internacionales,

13 zonas francas y 9 par-

quesindustriales, Uruguay
tiene potencial para convertirse en
uno de los hubs logisticos mas im-
portantes del Mercosur.

Juan Roisecco, en una nota publi-
cada en el diario El Pais, analizo la
situacion del sectory comentd sobre
los nuevos emprendimientos que
buscan atraer inversiones.

Entre los proyectos en los que parti-
cipé el especialista, se encuentran la




compra de terrenos de Pepsi, en la
ruta 101, los centros de distribucion
de Sodimacy Unilever en Polo Oes-
te, y elde Canarias, sobre laruta 101.
También formo parte del traslado
de oficinas de los laboratorios Bayer,
Rochey Abbott.

Cuando unaempresa con transporte
de carga busca abrir una planta, lo
primero es elegir la ubicacion. Si
traslada mercaderia hacia Brasil,
probablemente le convenga insta-
larse sobre laruta 101 u 8,dado que
por ellas tiene acceso hacia el este.
En cambio, si estan vinculadas a la

Argentina, seinclinaran mas hacia la
ruta 1, porque es la salida mas rapi-
dahacialasrutas2y3ylos puentes
con ese pais.

Seglin Roisecco, en los Ultimos afios
el valor de los terrenos habilitados
para la construccion de depdsitos
para uso logistico o industrial en Mon-
tevideo, en especialen lasrutas 1, 5,
8y 102,alas que laIntendencia dot6
de un marco regulatorio especial.

Lo mismo ocurre en San José y
Canelones con la ruta 101 y las de-
mas zonas habilitadas del litoral.
“Conocer al detalle estas normas
municipales es uno de los valores
masimportantes del asesoramien-
to”, asegura el director.

Otro punto clave es la operacion a
través de la cual se va a adquirir el
inmueble. “Algunas empresas com-
pran terrenosy construyen, pero la
mayoria no esta dispuesto a correr
ese riesgo. Entonces nosotros nos
encargamos de buscar un inversor
que compre lastierras, construya el
depdsito de acuerdo a los requisitos
delaempresa,yluego arriende esas
instalaciones por 10 afios”, explico
el empresario.

Actualmente, Roisecco Corp esta
trabajando en la promocién de
dos proyecto: Polo 101 -un parque
industrial de mas de 45.000 m?-y
Plataforma 101, un conjunto de te-
rrenos logisticos que se van de 3500
a4500 m2,

Segun el director, cuando una em-
presa busca un terreno para su
planta mucas veces se ve obliga-
da a comprar grandes extensiones
que después terminan siendo un
excedente.

Lo que permiten estos dos empren-
dimientos, es construir grades de-
positos sin necesidad de comprar
tierras que luego no seran utilizadas.
Por otra parte, también esta estu-
diando la posibilidad de abrir un
parque logistico sobre la ruta 5, en

Durazno, que espera presentar a la
Intendencia de ese Departamento
para fin de afo.

Oportunidades

Elasesor sostiene que en las Ultimas
décadas el pais ha desarrollado poli-
ticas muy exitosas a la hora de atraer
inversiones extranjeras.

Algunas de las que destacd, fue la
baja de la tasa para el transporte
de cereales y mercaderias, y la
apuesta a Nueva Palmira como
el principal puerto de embarque
de granos.

También esta elimpulso de las zonas
francas, uno de los principales dife-
renciales de Uruguay con respecto
a sus vecinos del Mercosur.

Pero sin desmerecer estos logros,
también advierte sobre una re-
ciente pérdida de competitividad
con Argentina. Lo atribuye a que
durante el gobierno de Cristina
Fernandez de Kirchner las em-
presas de transporte de carga,
experimentaron grandes dificul-
tades para el libre comercio con
ese pais, lo que generd una oleada
de inversiones hacia Uruguay.

Pero al liberarse las trabas, con el
cambio de gobierno (sumado a los
altos costos de produccién local) se
generd una “meseta” en materia de
inversiones, sin la llegada de nuevos
jugadoresy con grandes referentes
reduciendo su personal.

“Tenemos que seguir el camino de
un Uruguay Logistico. Un objetivo
gue nos tenemos que proponer es
que la mercaderia que entra hacia
zonas industriales del norte de
Argentinay Rio Grande do Sul, en
Brasil, pase primero por Uruguay,
ya que los puertos en estas zonas
estan llenos de conflictos. Nuestro
pais perfectamente podria trans-
portar por tierra esas cargas, hacia
la frontera. Es un area con muchas
oportunidades”, concluyé. [
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Esc. Anibal Duran « Gerente Ejecutivo de APPCU

La lluvia, la vivienda
y sus implicancias

osotros, la gran mayoria,

cuando llueve corremos

para guarecernosy en

lo posible, rumbeamos
para nuestros hogares.

Otros cuando sucede ese factor
climatico, abandonan sus casas. ..
Esta metafora surge de un infor-
me del diario “El Pais”, de tiempo
atras, luego de una investigacion
de la ONG Techo y conmueve la
fibra mas intima.

El 40% de los hogares constitui-
dos en Asentamientos Irregulares
de Montevideo, sufren las conse-
cuencias de las inundaciones y
sus precarias casas se transfor-
man en inhabitables. De alli que
deben salir.

Enépocasde la Vivienda Promovi-
da, antes llamada Social, y donde
el promotor ha jugado alli un rol
medular, que es construir vivienda
para la clase mediay media baja,
aun vivimos estas situaciones que
cuando se ponen en el tapete, nos
dan un cachetazo a nuestra inercia
y nos interpelan como sociedad.

Ya un informe del Banco Interame-
ricano de Desarrollo (BID) y que he
traido a colacion en CIUDADES en
mas de una oportunidad, nos aler-
ta sobre este tipo de situaciones
no solamente en nuestro pais, sino
en América Latina (a esta region
estd dedicado el citado informe).

Agrega “El Pais”, que el déficit no
solo es habitacional sino ademas,
de acceso a los servicios urbanos.
Ademas el 39% de los hogares re-

levados en asentamientos, en la
capital vive una situacion de haci-
namiento critico, lo que significa
que hay mas de cinco personas
por habitacion en la vivienda.

Segln la Encuesta Continua de
Hogares de 2016, el promedio de
hacinamiento a nivel nacional es
de 9,5%, lo que evidencia des-
igualdad con el resto del pais.

Recuerdo haber contado una
anécdota en esta seccion, referida
al Asentamiento Acostay Lara en
Carrasco Norte, donde visité una
precaria vivienda.

Alli vivian una madre sola con
cinco hijos de disimiles edades y
me hacia hincapié dicha sefiora,
que dos de esos cinco hijos tienen
marcada vocacion por estudiary
concurrir a la escuela, pero el haci-
namientoy la falta de luz adecua-
da, entorpecian dicha estimulante
propension a mejorar.

Es dramatico, pero es parte de la rea-
lidad. Agrega elinforme que en dicha
precaria situacion, repercuten lamala
calidad del descansoy el suefio.

El efecto domind es cantado: si
alguien trabaja o estudia, reper-
cutira sobre su actividad la difi-
cultosa noche anterior.

Asimismo, el 8.5% de los hogares
relevados tiene piso de tierra; di-
chos asentamientos no acceden
a la red general de saneamiento
y el 21% de los hogares posee
un sistema de desaue de aguas
servidas a cielo abierto, lo que

repercute en la contaminacién
de todo el entorno habitacional
de miles de personas.

En Méjico se impuso a paso firme,
sustituir los pisos de tierra por ce-
mento y eso mejord la vida de sus
habitantes, a un costo de US$ 150
por vivienda.

El hacinamento aumenta la posi-
bilidad de que las enfermedades
contagiosas se transmitan den-
tro del hogar, cuando uno de sus
miembros se enferma.

La falta de servicios imprescindi-
bles dificultan el proceso de obtener
agua potable, preparary almacenar
alimentos de manera seguray man-
tener una buena higiene personal,
todo lo cual compromete la salud
de quienes habitan en unavivienda
en esas condiciones.

Hay que empezar con pequefias
acciones, pero hay que empezar.
Este estrato de poblacion atafie
al gobierno, pero los privados no
podemos permanecer ajenos a
tanta vulnerabilidad.

Eltema tendra que estar en alguna
agenda de gobierno (el informe
citado dice que mas de 165.000
personas estan expuestos a las
situaciones narradas).

Tal vez el piso de cemento sea una
buena idea; no vamos al fondo
del asunto, pero es un paso ha-
cia unavida que debe vivirse con
un minimo de dignidad. Hoy no
acontece y no debemos hacernos
los desentendidos.
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Mercado mas estable

[ mercado inmobiliario

avanza hacia un periodo

de estabilidad y trata de

enmendar los excesos del
pasado, ahora se construye con
cabeza, con mayores garantias 'y
sobre todo con la vista puesta en
el comprador al que se le ofrece
viviendas de calidad acordes a sus
necesidades.

Esta prudencia lleva a pensar que
el mercado inmobiliario avanza
hacia su normalizacién. Sin em-
bargo, los datos que se vienen
registrando en los Ultimos meses
sobre las notables subidas de pre-
cios de lavivienday del alquileren

ciertas zonas de grandes capitales,
especialmente Madrid y Barcelo-
na, provocan que los operadores
inmobiliarios alerten sobre ello
y estén atentos a la evolucion en
estos puntos geograficos. Se ha
podido constatar que los datos de
las compraventas de inmuebles
en el mes de mayo, mostraban
dos realidades: la moderacién en
el crecimiento y la obtencion del
segundo mejor dato en diez afios,
después del registrado en enero
de este ejercicio.

En mayo se realizaron cerca de
47.000 operaciones de compra-
venta de viviendas, dato que su-

puso un crecimiento del 4,7% con
respecto al mismo mes de 2017. La
moderacidn de esta subida se vio
en que no se produjo a doble digi-
to, como venia ocurriendo desde
el mes de enero, a excepcién dela
caida del 3,1% del mes de marzo.

Como dato estadistico en abril el
incremento interanual de transac-
ciones se dispard un 30%, hasta
sumar las 42.000 operaciones, es
decir, 25 puntos de diferencia entre
ese mesy mayo. A pesar de esta ra-
lentizacion del crecimiento, el dato
de mayo fue el segundo mejor en
los Gltimos diez afios, después de
las 48.000 operaciones registradas




en enero. En términos mensuales
-mayo sobre abril-, la compraventa
de viviendas avanzd un 12,3%.

Puede observarse como otro re-
flejo de lanormalizacién a la que
tiende la actividad, es que las pla-
zas donde tradicionalmente mas
crecen las compraventas registran
en mayo los menores incremen-
tos interanuales, como Canarias
y Madrid, o incluso muestran des-
censos, como Baleares y Cataluiia,
entre otras comunidades.

Todo indica de cara a los proximos
afios, que la compraventa vaya en
aumento. Tras cerrar 2017, con un

volumen de medio millén de ope-
raciones, para este ano el sector
prevé que se alcance unacifraen
torno a las 550.000 operaciones.

La prevision del aumento del pre-
ciode lavivienda en 2018, sera de
alrededor del 6,1%, recuperando
los minimos registrados en 2013.
Pese a que todo se encamina para
que exista normalidad en el mer-
cado inmobiliarioy los precios lo-
gren su estabilidad, en Barcelona
se estan dando subidas medias de
casi el 9%, es decir, casi el doble
de la media nacional.

En Madrid, se crece el 6,7%", y

hay subidas por encima del 10%
en ciudades, como Malaga y San
Sebastian, subidas que no son
sostenibles.

En la geografia espafiola siguen
existiendo regiones como Murcia,
Almeria y Jaén, que acusan un
fuerte estancamiento de la activi-
dady tienen importantes bolsas
de suelo para construir y luego
darsalida. Estas son regiones que
afios atras tuvieron un importante
desarrollo como segunda vivienda
y en base a la construccion desme-
dida de ese entonces el stock de
viviendas en venta sigue siendo
muy importante. ]
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» . .
# Jorge Aurelio Alonso - Argentina

Tiempo de
reformulaciones

Lasociedad cambia. Especialmente
en la clase media se advierten nue-
vas preferencias; nuevas priorida-
des. El modernismo la pone frente
anuevas decisiones: habitacionales;
tiempo del ocio; inversiénvs. ahorro;
factores ecoldgicos; elementos de
comunicacién; cuidado dela salud;
proyeccion laboral/profesional.

Los paises proponen “aggiornar” la
legislacion que rigen sus diversas acti-
vidades socio-econdmicas; comporta-
mientos sociales; expectativa de vida;
requerimientos de “mentes de obra”
en lugar de manos de obra; nuevas
especialidades laborales, entre otros.

Las grandes empresas requieren
hoy especialistas en laformacion de
equipos creativos; enimplementar
un cambio organizacional; en coa-
ching ontoldgico.

Las universidades, a la vanguardia
de satisfacer los requerimientos que
estos cambios proponen, ofrecen es-
pecialidades tales como “psicologo
especializado en desarrollo y cam-
bio organizacional” 6 “Coaching
ejecutivo individual y grupal”.

El empresario inmobiliario debe
comprender la complejidad que
originan estas modificaciones enla
clase socio-econdmica-cultural, que
conforma lamayoria de sus clientes,
activos o posibles. Y muy ventajo-
so sera que los pueda anticipar. Es
tiempo entonces de reformular la
gestion, evaluando:

La comunicacion externa: ;Elo los
medios utilizados habitualmente
son los apropiados? ;El mensaje
transmitido esta acorde al publico

“target”? ;Origina laimagen que se
pretendeirradiar? ;Se mantiene una
politica de seguimiento?

La comunicacion interna: ;Se
establece un sistematico canal de
informacién que permite a todo el
personal estar “al dia” con los temas
de mas trascendencia o mayor inci-
dencia paralatarea? ;Sellevan acabo
reuniones sistematicas con todo el
personal? ;Se aplica la capacitacion
permanente, tanto en lo operativo

como en lo especifico a su tarea?

Elsistemade venta: ;El tradicional
se hafortalecido con una mayor ca-
pacitacion del personal? ;Se imple-
menta un sistema “pro-activo” de
venta, proponiendo oportunidades
a la cartera de clientes, tales como
créditos hipotecarios; nuevos pro-
ductos que ingresan; ampliacion
de cartera de mercaderia; incorpo-
racion de otras especialidades? ;Se
incorpora el sistema “on line” con
las caracteristicas propias que esta
herramienta exige? ;Se capacita y
entrena al personal de venta “on
line” para su eficiente desempefio?

Elmonitoreo de la gestion: ;Se aplica
el sistema de objetivos cuanti-cuali-
tativos por personal y general? ;Se
evallan los resultados semanal-
mente con todo el personal? ;Se
trabaja sobre aplicacion de medidas
correctivas en casos de déficits os-
tensibles? ;Se otorgan estimulos por
superacion de objetivos?

Estas pretenden ser sugerencias para
unaaplicacion en loinmediato. Trate-
mos de imaginar otras apropiadas a
las estrategias empresarias que todo
titular deinmobiliarias debe atender.

Profesor Jorge Aurelio Alonso

Director del Departamento de Capacitacion
Empresarial de la Universidad de Ciencias
Empresariales y Sociales (UCES) y Profesor de
sus Programas.

Director de la Cdtedra Espafia de la citada
Universidad.

Asesor Académico del Instituto de
Capacitacion Inmobiliaria de la Cémara
Inmobiliaria Argentina y Profesor titular
de diversas asignaturas del Area Técnica
Comercial.

Consultor en retail marketing.
Consultor en drea comercial inmobiliaria.

Profesor invitado en las Universidades
Nacional de La Plata; Ciencias Empresariales
y Sociales (UCES) y Del Salvador (USAL).

Conferencista sobre temas referentes al
mercado de productos de consumo masivo,
al sector inmobiliario y al de Administracion
de Consorcios en Congresos Nacionales

€ Internacionales realizados en Buenos
Aires; Cordoba; Montevideo y Punta del Este
(Uruguay); Santiago de Chile; Porto Alegre
y Curitiba (Brasil); Asuncion (Paraguay) y
Cartagena de India (Colombia).

Consultorias en supermercados de Buenos
Aires; Cordoba; Entre Rios; Santa FE; Neuquén;
Formosa.

Consultorias en inmobiliarias de CABAy
Suburbano.

Autor del libro Marketing inmobiliario
aplicado - Ediciones BRE, Afio 2007.

Co-autor del libro Principios de la Gestion del
Administracion de Consorcios (2da. edicion
actualizada) - Ediciones BRE, Afio 2016.

Co-autor del libro Principios de la Gestion
del Administracion de Consorcios - Ediciones
BRE, Afio 2008.

Co-autor del libro Principios de la gestion
inmobiliaria, Ediciones BRE, Septiembre 2006.

Autor de innumerables articulos de su
especialidad publicados en distintos medlios
grdficos.

Diploma de Honor otorgado por la Cdmara
Inmobiliaria Argentina - Afio 1981.

Desiderata conferida por la Federacion de
Autoservicios, Supermercados y Afines de
la Provincia de Buenos Aires al cumplir 25
afios de colaboracion en la formacién y

capacitacion de sus asociados - Afio 2003.

Reconocimiento de la Cémara Inmobiliaria
Argentina por la “invalorable dedicacién en la
formacién de profesionales inmobiliarios” -
Afio 2016.

Reconocimiento de la Casa de Madrid por “su
aporte a la difusion de la cultura hispano-
argentina” - Afio 2010.

Medalla de la Hispanidad otorgada por

la Federacion de Sociedades Espariolas

de Argentina y la Asociacion Patridtica y
Cultural Espafiola de Argentina por el aporte
al sostenimiento de la cultura hispano-
argentina - Afio 2015
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f Armando Pepe « Argen

del Colegio
Profesional
Inmobiliario

ste afio nuestro COLEGIO
UNICO DE CORREDORES
INMOBILIARIOS DE LA
CIUDAD DE BUENOS AIRES
(CUCICBA) cumple 10 afios matri-
culando corredores profesionales
inmobiliarios, y con tal motivo el
pasado 15 de agosto se realizé un
coctktail donde se homenajed es-
pecialmente a los miembros de la
comision normalizadora de nues-
tro colegio, presidida por el CIDON
HUGO MENNELA, y se les entreg6 un
diploma conmemorativo a los 1.300
colegas que se colegiaron en el 2008.

Concurrieron mas de 1.000 colegia-
dos, Presidentes y representantes
de la mayoria de las instituciones
inmobiliarias del pais, como tam-
bién del Colegio de Abogados de la
ciudad de Buenos Aires, del Colegio
de Escribanos de la ciudad de Bue-
nosAires, del Consejo Profesional de
Ciencias Econdmicas, distintos me-
dios graficos, radiales y televisivos.

En el acto también participd la agru-

pacion coral CUCICBA, integrada
en su totalidad por 30 operadores
matriculados quienes entonaron
las estrofas del Himno Nacional ar-
gentino, y la capacidad de nuestra
institucion se vio colmada.

Nuestro Colegio dispone de un salon
de actos de 600 m2, que conforma
la totalidad de nuestro edificio de
1.800 m2.

Alli se destaco el acuerdo reciente-
mente rubricado por nuestra insti-
tucion con el Registro Nacional de
las Personas (RENAPER), mediante
el cual los corredores matriculados
podran tener la ficha completa de
sus clientes y ademas, se instalara
un puesto de atencién en nuestro
colegio para que los matriculados
y sus familiares puedan obtener el
Documento Nacional de Identidad
(DNI) y Pasaporte.

También ese mismo dia firmamos un
acuerdo con la Agencia Gubernamen-
talde Control, mediante el cual a par-

tir de esta firma, toda oficina o local
inmobiliario que pretenda habilitarse
en la ciudad, debera tener matricula
profesional de nuestro colegio.

Formamos parte del Consejo de Pla-
neamiento Estratégico de la ciudad
de Buenos Aires, donde nos hemos
incorporado, recientemente.

Hemos firmado un acuerdo institu-
cional académico con la UNIVERSI-
DAD KENNEDY, para trabajar en con-
junto en capacitacion profesional
de nuestros colegiado con esta alta
casa de estudios, con la satisfaccion
de que el miembro de nuestra comi-
sién directiva, C.1. Victor Capuccion
fue designado como director de la
carrera de Martilleros, corredor in-
mobiliario y tasador.

También, en un acto histérico para
la profesion inmobiliaria de nuestro
pais, se firmé un acuerdo marco de
trabajo en conjunto en defensa de
nuestra profesién, con los 20 cole-
gios de Martilleros y Corredores de
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Presidente de
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la Provincia de Buenos Aires, con la
Corporacién de Rematadoresy Co-
rredores Inmobiliarios, con el Centro
de Corredores Inmobiliarios de la
Ciudad de Buenos Aires (CECIN), con
la Camara Inmobiliaria Argentinay
con la Federacion Argentina de En-
tidades de Martilleros y Corredores
Inmobiliarios (FAENCI).

Deigual manera, nuestra institucion
firmd en Madrid en el mes de junio,
un acuerdo marco de complemen-
tacion institucional y académica
con el Consejo General de Colegios
Profesionales de los Agentes de la
Propiedad Inmobiliaria de Espaiia,
conformada por los 46 colegios de
ese pais, iniciandose un camino de
idayvuelta, incluso de negocios para
los matriculados de lasinstituciones.

Osea, que en un mes firmamos -en
un hecho histérico- con 60 entida-
des nacionales e internacionales.
Presentamos en sociedad la revista
CUCICBA, que sera editada trimes-
tralmente.

Su primer nimero se presenté el
dia del acto del décimo aniversario,
y fue recibido con gran alegria por
los matriculados.

En este primer numero contamos
con una nota suscripta por el sefior
presidente de nuestra institucion
hermana, la CAmara Inmobiliaria
Uruguaya, don Wilder Ananikian,
a quien le agradecemos su acom-
pafiamiento constantey asuvezle
felicitamos, por su participaciénen
el Congreso Inmobiliario de Costa
Rica, realizado en agosto. Somos
7.200 matriculados en la ciudad de
Buenos Aires, que ejercemos nuestra
profesion con orgullo, estando como
siempre al servicio de la sociedad
en su conjunto.

La situacidn en nuestro pais no pasa
por su mejor momento, luego de
la importante devaluacion en el
segundo cuatrimestre del afio, el
auxilio del FMI, los aumentos des-
mesurados de tarifas, servicios,
combustibles, etc. y ademas que

una nefasta ley (5.859), sanciona-
daen la legislatura de la Ciudad de
Buenos Aires, por la cual se cercend
nuestro derecho a percibir los hono-
rarios de los inquilinos de vivienda,
debido a la cual hemos tenido que
presentar amparos ante la justicia
de laciudad por ser totalmente an-
ticonstitucional.

Pero los operadores inmobiliarios,
aun a la espera de la resolucién de
lajusticiadesde el 21 de septiembre
de 2017, ponemos todo nuestro em-
pefo para seguir adelante. Nuestro
pais fue construido y desarrollado
por la actividad privaday nunca por
un Estado constructor.

Por ello, lo Gnico que pedimos al
Estado es que nointervenga a favor,
pero que tampoco lo haga en contra
de la actividad de los operadores
inmobiliarios, con leyes absurdas
como ésta.

En estos dias la venta de inmueble
esta en una meseta, siendo muy po-
cas las operaciones que se realizan.

Se ha paralizado la colocacién de
créditos hipotecarios para compra
de inmuebles y no porque los ban-
cos no lo ofrezcan fondos, sino por-
que los probables compradores ante

)

unainflacién tan importante, como
también por la devaluacién sufrida
en nuestra moneda, ni siquiera con-
curren a los bancos a averiguar (se-
gun el Banco de la Nacion argentina,
las consultas cayeron en un 85%)).
Pero saldremos adelante.

Es cierto que el Estado Nacional
debia efectuar los ajustes de tari-
fas, pues no podiamos seguir como
estabamos, pero fueron aumentos
muy importantes y de una vez.

Sinembargo, los operadoresinmo-
biliarios no bajamos los brazos y
continuamos dia a dia, gestionando
negocios y haciendo ver a nuestros
clientes que la mejor inversion no
son las altas tasas que pagan los
bancos, sino la inversidn en pro-
piedades, departamentos, casas,
localesy terrenos.

Y referido a estos ultimos, una frase
de uno de los mas grandes rema-
tadores de Argentina, que fue don
Rodolfo JWYVinelli, quien decia: “no
hay mejor inversion sobre la tierra,
que la tierra misma”.

Por ultimo, agradecerde nuevo ala
Camara Inmobiliaria Uruguaya por
invitarme en forma constante, a par-

ticipar en los nimeros de CIUDADES. =
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Tendencias del Mercado
de Oficinas Corporativas
de Asuncidén

Las inversiones inmobiliarias en desarrollo de oficinas corporativas en

Asuncion, han superado la cifra de US$ 150 millones en los tltimos

cinco afios, la expectativa de un mercado de oportunidades ha iniciado su

recorrido hacia la sofisticaciéon y se han consolidado los emprendimientos

mas emblematicos del nuevo eje corporativo de la ciudad.

omo consecuenciade un
sostenido crecimiento
macroecondmico de los
ultimos afos, derivado
de la expansion de los principales
sectores econdmicos —agronego-
cios, comercial, servicios finan-
cieros, comercio internacional

e industrial- el mercado inmo-
biliario ha avanzado de manera
sorprendente en Paraguay.

Raices Real Estate, viene realizan-
do seguimiento muy detallado de
la evolucion del mercado de ofici-
nas corporativas de Asuncion -y es

considerable el nuevo escenario
para inversores, desarrolladores
y usuarios que se ha generado-
la demanda haido ocupando los
espacios disponibles y se espe-
ra que continle esta tendencia,
apostando al crecimiento de las

zonas de Aviadores del Chacoylos »



iEN NOVIEMBRE
LOS ESPERAMOS
PARA CELEBRAR!

En ocasién de la conmemoracién de un nuevo

Dia del Operador Inmobiliario y festejando nuestro

31° Aniversario, invitamos a todos al coctel de fin de afo
de la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya, a realizarse en el
Club de los Industriales. Cupos limitados.
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58

principales submercados, donde
hoy se concentran los proyectos
mas importantes de oficinas, re-
tail, hoteles y residenciales.

Actualmente, el nivel de ocupacion
del mercado de oficinas se encuen-
tra en 85% con muchas compafiias
instaladas en los ultimos 12 meses
y muchas otras en pleno proceso
de cierre de contratos de arrenda-
miento.

Nuestros estudios de mercado es-
timan que la demanda de metros
cuadrados corporativos en Asun-
cién es de 300.000 m2, el mercado
hoy ofrece casi 200.000 m2 propios
lo que claramente revela la opor-
tunidad de desarrollar 100.000 m2
adicionales.

Esta demanda cautiva buscara plan-
tas de distintas tipologia y tamafios,
también se abre la oportunidad de
desarrollo de nuevos submercados
—-como siempre sucede ante las nue-
vas necesidades y requerimientos
de las empresas- distintos rubros
del mercado saldran a buscar el
espacio que los represente.

Gran parte de las empresas a relo-
calizarse se encuentran hoy en el
centro de la ciudad de Asuncion
en edificios ubicados en zonas
gue no cumplen con los estanda-
res adecuados para las nuevas ne-
cesidades inmobiliarias, muchas
otras compafiias también se en-
cuentran ocupando espacios en
barrios residenciales de la ciudad
o0 en instalaciones muy antiguas.

En cuanto a los nimeros del merca-
do de oficinas corporativas en Asun-
cion, esimportante destacar que el
mercado ha mostrado su capacidad
de ajustarse adecuadamente.

En términos de precios y valoracion
de productos, los edificios de “clase A”
cotizan sus m2 propios en promedio
a USS$ 16 por m2, las condiciones de
entrega para los locatarios son muy
ventajosas ya que se presentan opcio-
nes casi listas para empezar a operar.

La rentabilidad anual estimada
para inversores es de 8% en USD,
los propietarios de edificios con
mayor ocupacion han adaptado
sus estrategias comerciales para
inclusive superar el promedio de
rentabilidad citado. ]
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En su disertacion, Mejia sefiald
que la tecnologia ha cambiado el
viejo papel del inmobiliario como
depositario de la “cartera de infor-
macion”, al rol de “orientador de
cartera” cuando ésta estd dispersa
por la red.

Para Mejia la sobreinformacion que
brinda la red en todos los temas,
es el nudo principal para darle al
inmobiliario la nueva ubicacion que
tiene en el proceso de decision del
clientey en realizacion del negocio
de bienes raices.

Sostuvo que en el mercado sobrea-
bunda lainformacion, y elinmobi-
liario tradicional atemorizado por
la competencia de latecnologia, en
realidad debe aprovecharse de ésta
para colocarse en el punto exacto
de la cadena del negocio.

“El punto es que hoy existe un facil
acceso a lainformacion dela cartera
deinmuebles,ylo que antes estaba
bajo el control casi exclusivo del
operador inmobiliario clasico, hoy
esta disperso por la red”, sefialo.

Elnuevo papel del operadorinmo-
biliario sera el de adelantarse a las
necesidades de la demanda.

Mejia abordd también otros topicos
para reflexionar sobre el futuro del
negocio.

Asociacion colaborativa

En su disertacion, Mejia indicé el
camino por el cual iran las oportu-
nidades del mafiana.

Sostuvo que las plataformas tec-
noldgicas que ya existen y operan
en diversos negocios en el sector
inmobiliario, han encontrado en las
politicas colaborativas un eficiente
antidoto de la competencia tech
desleal.

Indico que este tipo de estrategias
permitié adelantarse al impacto
negativo que sobre el negocio in-
mobiliario tradicional tendrian las
diversas plataformas digitales que

operan en el negocio y de modo
desleal.

Con la aparicién de esas herra-
mientas que amenazaron con
implosionar el negocio de bienes
raices operativo durante casi todo
el siglo XX -eso que llamamos de
modo conceptual como “competen-
ciatech desleal”- en Estados Unidos
provoco de inmediato reacciones
defensivas y ofensivas que con
posterioridad decantaron hacia el
concepto de negocios basados en
politicas colaborativas. El tema no
nacié de un dia para el otro.

Ha cambiado la
forma de hacer el
negocio inmobiliario,
y las asociaciones tipo
la NAR, han optado
por las politicas
colaborativas,

que son nuevas
estrategias de trabajo
que han permitido
que el operador
inmobiliario se
recicle.

La amplia oferta tecnoldgica ac-
tual, hace que la informacion se
haya convertido de ser un bien
reservado y gestionado por es-
pecialistas -en este caso, los in-
mobiliarios- en un producto de
facil acceso al publico, por lo cual
ello devino el la masificacion de la
oferta, como en estrategias para
captar al cliente que ahora navega
de modo auténomo por la red.

En una medicidn realizada por
NAR sobre cuantos internautas
buscaban en redes negocios in-
mobiliarios, se verificd que hace
un lustro la cantidad de 3/1 (tres

de ellos buscaban, de los cuéles
solo uno concretaba algln ne-
gocio) y ahora es de 10/1 (diez
internautas realizan consultan
por internet y sélo uno de ellos
concreta).

Esto no significa que lademanda
se haya multiplicado, solamente,
sino que a la mayor oferta de in-
formacion, los internautas bus-
can en una mayor cantidad de
plataformas.

Por lo tanto, el negocio se trans-
formd en celeridad y disposicion

o

— i)
[ Conferencista Gon
=

. lejia

para buscar al cliente, con la pro-
puesta adecuada.

Estos mecanismos de Asociacion
Colaborativa tienen sus reglas y
complicaciones propias de un sis-
tema queincide en larealidad del
negocio, pero fue la propuesta con
la cual los inmobiliarios estaduni-
denses tradicionales saltaron con
ventajas al negocio inmobiliario
de los nuevos tiempos.

La exposicion de Mejia se realizd
en un salén de conferencias del
World Trade Center (WTC), el pa-
sado 30 de agosto. [
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f Noticias CIU

Uruguay ser sede
en 2019 de congreso /-
latinamericano

[ afio proximo Uruguay
sera sede del préoximo
Congreso Inmobiliario
Latinoamericano (CILA),
donde los operadores inmobilia-
rios locales podran medir la tem-
peratura del negocio regional.

Elencuentro tendra lugar en Mon-
tevideo la ultima semana de julio
y el presidente de la Camara Inmo-
biliaria Uruguaya (CIU) y primer
presidente de CILA, Wilder Ana-
nikian, tendra a su cargo la con-
dicién de anfitrion del encuentro.

Los directivos inmobiliarios na-
cionales entienden que este con-
greso representara un verdadero
espaldarazo a la ventana de opor-
tunidades que el pais representa.

La resolucion del proximo encuentro
en Uruguay fue reconfirmada en

el reciente Congreso Inmobiliario
Latinoamericano (CILA) realizado
en Costa Rica, donde se hicieron
presentes delegaciones oficiales
con representantes de unos unos
18 paises, los que se valieron de este
magnifico evento para mostrar a sus
pares las ventajas de cada cartera
de negocios nacionales.

Elintercambio de informacion fue
riquisimo, gracias a propuestas
desafiantesy propias de un siglo
XXI plagado de novedades y tec-
nologias personalizadas.

Ademas del atractivo del lugar,
que mereceria de por si una cré-
nica aparte, los participantes del
encuentro pudieron llevarse con-
sigo informacion de los diversos
mercados latinoamericanos, con
informacion actualizada sobre el
desarrollo y las oportunidades

x »
*y o
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CONFEDERACION INMOBILIARIA
LATINOAMERICANA

del Real Estate en cadauno delas
naciones participantes.

Por Uruguay participaron Luis Sil-
veira, vicepresidente sur de CILA
para el periodo 2017-2018, y el
presidente de la CIU, Wilder Ana-
nikian, quién abrid la jornada con
una exposicion sobre las ventajas
y oportunidades de inversidn en
el ladrillo en Uruguay.

Cada una de las federaciones o
gremiales que representé a los
paises que hasta alli llegaron,
presentd informacién de sus
mercados domésticos, a efectos
de realizar un comprativo, y en el
suyo Silveira mostré una sinopsis
del pais inmobiliario que esta en
la vitrina de oferta.

Entre los datos que sintetiz6 para
la muestra, estuvieron los valores
del negocio de oficinas, cuyo ran-
go de renta oscila entre 7%y 8%,
en un momento donde las colo-
caciones meramente financieras
son de menos de la mitad.

También facilit6 informacion sobe
el negocio de la vivienda, mos-
trando al auditorio global prome-
dios de precios para alquileres y
compraventas, en un territorio
donde se dejo en evidencia las
oportunidades existentes para la
construccion de nuevas viviendas
y armar negocios de buena ren-
tabilidad. [




CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA

ACTUALIZACIONES ECONOMICAS
INDICES - MONEDAS « 2016-2018

I.P.C (B Dic 2010 =1

Coeficiente de CllzrEo P AU i)

Alquileres Namero Acum. .R. U.l.**
(D. Ley 14.219) indice 12 meses

SETIEMBRE 1081.54 3.9555 -
AGOSTO 0.67 8.31 1073.10 3.9294 32.339
JULIO 0.60 8.41 1072.44 3.8919 30.553
JUNIO 0.99 8.11 1071.71 3.8654 31.466
MAYO 0.81 7.21 1069.99 3.8613 31.190
ABRIL 0.07 6.49 1068.67 3.8469 28.610
MARZO 0.28 6.65 1067.02 3.8005 28.349
FEBRERO 0.88 7.07 1021.37 3.7198 28.356
ENERO 2.71 6.67 1021.11 3.7275 28.414

2017

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

2016

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

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

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

(**) Valor a fin de cada mes

(***) Cotizacidn valor interbancario

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

Nota: por indicadores de afios anteriores, solicitarlos a administracion@ciu.org.uy




f Noticias CIU

En Atlantida se realizd

el congreso de entidades
asociadas de la CIU

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) y la Asociacion De Inmobi-
liarias Costa de Canelones (Adic-
ca) organizaron en Atlantida un
nuevo “Congreso del Entidades
Asociadas”, en el cual se aborda-
ron asuntos de diversa tematica
profesional comun.

Realizado en los salones del Cen-
tro Comercial, Industrial y Fomen-
to de Atlantida, la reunion se cen-
tré en las novedades normativas
que rigen para la profesion, los
avances de la regulacién juridica
de la actividad inmobiliaria, y el
asesor legal de la CIU expuso so-
bre tres grandes temas relevan-
tes para el sector, como fueron
el arrendamiento por temporada,
analogias y divergencias con el
arrendamiento turistico previsto
en la normativa de Inclusién Fi-

nanciera, y las modificaciones que
rigen en la normativa por el pago
de los gastos comunes.

El presiente de la CIU, Wilder Anani-
kian, informé de su gestion al fren-
te de la gremial y abordé la sobre
el actual estado de situacion de
la Ley del Operador Inmobiliario.

Los renglones legales también in-
cluyeron otros temas normativos
que afectan al sector, como las dis-
posiciones de Prevencion del Lava-
do de Activosy la Ley de Inclusion
Financiera, para lo cual se cont6 con
una exposicion del vicepresiente de
la CIU, Alfredo Blengio, el secretario
de la gremial, Santiago Borsari, y
del Coordinador de Asuntos Legis-
lativos Sr. Luis Silveira.

En la ocasidn, el doctor Alberto

Puppo en su calidad de asesor
juridico, expuso sobre las simili-
tudes y diferencias existentes de
diversas situaciones excluidas de
la denominada Ley Libre Contrata-
cidn, y repaso los puntos comunes
y diferencias que existen en las
distintas casuisticas.

Abordé también la problematica
legal que acompaiia los contratos
de arrendamiento por temporada,
sus aspectos vinculantes con las
disposiciones de la nueva ley de Tu-
rismo Yy las caracteristicas de éstas.

En tal sentido, indicé que existen
similitudes y diferencias a con-
templar, con la figura del “arren-
damiento turistico” creado por
decreto reglamentario de la Ley de
Inclusidon Financiera, novedades
todas relacionadas por el nuevo
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arsenal juridico que incide en la
actividad profesional.

Un punto relevante abordado en
la exposicion de Puppo, fue el re-
lacionado con las modificaciones
introducidas a partir del 1 de mayo
de este por la Ley 19.604, en rela-
cion a la prescripcion en materia
de gastos comunes, el régimen
de recargos por atraso en el pago,
su caracter de orden publicoy las
modificaciones trascendentes que

introduce en el régimen de Pro-
piedad Horizontal.

Puppo fue explicito también so-
bre muchas “zonas grises” de la
norma con las cuales los opera-
dores deben lidiar y se aborda-
ron didacticos ejemplos que en
enriquecieron el conocimiento
normativo aplicado del auditorio.
El Garantia de Alquiler de la CIU (Fi-
deciu) aproveché para comunicar
a los presentes el valor de sus acti-
vos, indicando a los profesionales
presentes la agilidad existente para
las partes involucradas en la trami-
tacion de garantias inmobiliarias.

La oportunidad también fue pro-
picia para abordar aspectos de
interés, como el acercamiento del
Banco Hipotecario con sus socios
estratégicos, a través del gerente
de Division Red Comercial y Aten-
cion al Cliente del BHU, licenciado
Gustavo Bordoni, exponiéndose
los nuevosy atractivos productos
vinculados al rubro.
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Diversas intervenciones otorga-
ron importancia profesional al
encuentro, y el anfitridn de la
jornada, el presidente de Adicca,
Daniel Santestevan intermedié
en varios de los dialogados que
nutrieron un extenso encuentro
de intercambio informativo.

Este congreso se realizé el pasado
25dejulio, contd con la presencia
de distintos agrupamientos pro-
fesionales del Interior del pais, y
resulté en una buena ocasion para
fortalecer lazos interinstituciona-
les entre colegas a instituciones.

Ananikian y Santestevan agrade-
cieron el permanente respaldo
a las actividades gremiales del
“Diario El Pais”, el convenio es-
pecial rubricado con nuestra casa
para publicaciones “El Libro de
los Clasificados Gallito Luis” y el
Portal Gallito.com.uy, y agrega-
ron un reconocimiento especial
a los profesionales asistentes al
encuentro.
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Asociacion Continental
de Rematadores abogé
por profesionalizacion
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inmobiliaria en Uruguay

Un abanico de propuestas técnicas
dieron marco al Gltimo encuentro
de la “Asociacion Americana de
Rematadores, Corredores Inmobi-
liarios, Tasadores y Balanceadores”,
entidad regional que apunta a la
mejora de los estandares profesio-
nales de las gremiales que integran
la agremiacion.

Elencuentro, organizado en la Uni-
versidad del Salvador, de Buenos
Aires, fue una “Jornada Académi-
ca Internacional sobre Corretaje,
Rematey Tasacion”, dedicada a los
socios de laentidady profesionales
del sector, con el declarado objetivo
de capacitar a socios y profesiona-
les del ramo, interesados en temas
regionales del rubro.

Se presentaron una docena de
expositores provenientes de Ar-
gentina, Brasil, Venezuela y Uru-
guay, cuyos delegados dejaron en
destaque los peligros que conlleva
la ausencia de una legislacion que
legitime juridicamente al opera-
dor inmobiliario y permita una
restriccion severa alinformalismo
y lailegalidad en el sector.

Elencuentro fue realizado el pasado
29 dejunio, donde se expuso sobre
los temas mas urgentes del sector,
como el de la tasacidn en si, y se
abordd un tema muy actual como es
elreferido al marketinginmobiliario.

La “Asociacién Americana de Rema-
tadores, Corredores Inmobiliarios

y Balanceadores” fue fundada en
Montevideo en agosto de 1973, tras
la convocatoria de la “Asociacion Na-
cional de Rematadoresy Corredores
Inmobiliarios” del primer Congreso
de Rematadores de América.

Luego de ello, la entidad ha or-
ganizado 13 congresos interna-
cionales, realizados en Argenti-
na (1974), Brasil (1977), Uruguay
(1979), Chile (1981), Brasil (1983),
Paraguay (1985), Peru (1987), Ar-
gentina (1990), Uruguay (1992),
Brasil (1994), Paraguay (1996), Ar-
gentina (1998), y Uruguay (2000),
con diversos abordajes tematicos.

Alencuentro de este afo concurrie-
ron laAsociacion de Balanceadores,
Corredoresy Martilleros Piblicos, y
la Corporacion de Rematadores y
Corredores Inmobiliarios de Buenos
Aires, ambas de Argentina, la Socie-
dad de Rematadores del Paraguay,
del pais homdlogo, el Sindicato dos
Leiloeiros del Estado de Sao Pablo
(Brasil), por Brasil,y la Asociacién de
Martilleros Publicos del Pert, por la
nacion andina.

Ademas de los mencionados, la
“Asociacién Americana” también
esta integrada por la Federacion Ar-
gentina de Entidades de Martillerosy
Corredores Inmobiliarios, el Colegio
de Martilleros y Corredores PUbli-
cos del Departamento Judicial de
la Matanza, el Colegio de Martilleros
y Corredores PUblicos del Departa-
mento Judicial de Lomas de Zamora

3 - A g
,gé’u#ﬂ:l DQ"":'
-1 g

"om,

st ¥

y Colegio de Martillerosy Corredores
PUblicos del Dpto. Judicial de Zarate
Campana, todos por el pais vecino.

A éstos de suman el Sindicato dos
Leiloeiros Oficiais do Estado do Rio
Grande do Sul, el Sindicato de Lei-
loeiros Rurais e Empleados Leilao
Rurais - Rio Grande do Sul, y el Sindi-
cato Nacional dos Leiloeiros Rurais,
todos por Brasil.

Participan también la Sociedad
de Rematadores del Paraguay y la
Asociacion Paraguaya de Empre-
sas Loteadoras, ambos por el pais
homolgo, la Asociacion Gremial de
Corredores de Propiedades de Chi-
le, la Asociacion de Corredores de
Propiedades de Chile, Corporacién
de Martilleros Piblicos de Chile, la
A.C.0.P.y la COPROCH, por Chile.

Estan ademas la Asociacion de
Martilleros Plblicos del Perd,
por esta nacion, la Asociacién de
Corredores de Bienes Raices del
Guayas (Guayaquil), por Ecuador,
y Realtora Ltda. por Bolivia.

Por Uruguay, laintegran la Asociacion
Nacional de Rematadoresy Corredo-
res Inmobiliarios, y la CAmara Inmo-
biliaria Uruguaya, cuyo presidente,
Wilder Ananikian concurri6 al evento.

SegUn se acordd, en noviembre el
capitulo uruguayo organizara en
Montevideo una jornada académi-
ca con asuntos relacionados a este
ramo profesional. [
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