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f Editorial

Es tiempo de esperar

Cerramos 2018 incluidos por las
dificultades generales de la eco-
nomia del pais, y nos abocamos
a discurrir por un afio 2019 pleno
de expectativas en materia politica
-en virtud de la zafra electoral pro-
gramada por calendario- y de las
potenciales incertidumbres eco-
ndmicas asociadas a las movidas
de timoén que siempre aparecen
durante un afio electoral.

Hace algun tiempo, en una nota
publicada en la revista CIUDA-
DES con el primer presidente de
la Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) y actual socio honorario de
la gremial, don Julio Villamide, un
veterano y visionario empresario
convarias elecciones nacionales en
sumochila, predijo que poco podia
cambiar el escenario para el sec-
torinmobiliario con las elecciones
de ese ano (era el tercer mandato
del FA), porque ya se habian pro-
ducido sin demasiada inquietud
todos los recambios partidarios
posibles en el pais, y eso ocurrié
sin sobresaltos de magnitud en
materia econémica.

También es verdad que la actual
realidad politica promete ser mucho
mas fragmentada que la lograda
hasta ahora -un virtual bipartidis-
mo- y eso es una de las incerti-
dumbres a despejar, porque ésta
podria ser un factor generatriz de
una coyuntura incomoda para los
que vengan por el proximo lustro.

Pero en lineas generales, hasta el
presente para el panoramainmo-
biliario no hay grandes novedades
domeésticas a la vista relacionadas
con el tema electoral, aunque si
inquietan el desconocer adn las

lineas programaticas de las dife-
rentes formaciones politicas en
carrera electoral, y los augurios
macroecondmicos que se cose-
chan para 2019.

Elempresariado inmobiliario uru-
guayo tiene realidades muy dis-
tintas para gestionar, por lo cual
seria un poco temerario juzgar el
resultado del negocio en el pais,
con datos incompletos.

Para un segmento del negocio
es claro que importa el tipo de
cambio y la situacién doméstica
de los paises vecinos, con una Ar-
gentina pulseando por encontrar
nuevos puntos de equilibrio en el
arbitraje de sumoneday calmaen
su inflacién, y con un Brasil con
nuevo gobierno pero con sefiales
incompletas de como se reorga-
nizara el pais.

Con el prometido liberalismo eco-
némico de Jair Bolsonaro sobre la
mesa, hay que saber que sucedera
con su tipo de cambio, sus politicas
fiscales y financieras, la naturale-
za de su politica hipotecaria, y si
alentara con éxito la captacion de
inversion extranjera, afectando di-
recta o indirectamente a Uruguay.

Por lo tanto, en este punto del al-
manaque el sector deberia pensar
en los desafios del medianoy largo
plazo, los problemas relacionados
con las nuevas tecnologias que
condicionan la actividad inmo-
biliaria, y las alternativas que los
operadores inmobiliarios tenemos
a mano para considerar.

Estos son tiempos de cambios, tanto
coyunturales como estructurales.

Wilder Ananikian

Presidente de la Cémara
Inmobiliaria Uruguaya

Es verdad, como algunos dicen,
que “siempre se puede estar peor”,
pero frente a la incertidumbre y
a la prédica de los profetas de la
desazon, nuestra filosofia debera
ser contraciclica en la materia, y
asumir que también “siempre se
puede estar mejor”.

Por eso debemos permanecer
vigilantes con los riesgos y las
oportunidades, los peligros y las
oportunidades, los problemas y
las oportunidades.

Repito -y no es un descuido grama-
tical- nuestro lugar en el mundo,
es el de las oportunidades.

Por este motivo, y no por otro, aho-
ra es tiempo de esperar.

Afinal, queremos cerrar estas mo-
destas reflexiones con el ferviente
deseo de felicidad a la gran familia
inmobiliaria en este afio que se abre.

Un saludo reflexivo y que nos en-
sefie para el 2018, que ya se fue,
pero también -y por sobre todas
las cosas- una mirada expectante
para 2019.






La familia
inmobiliaria
cerrd 2018

ste afio la familia inmo-

biliaria cerr6 un nuevo

cicloen el calendario con

un encuentro que se cen-
tr6 en evaluar lo hechoy en poner
la mirada en el 2019.

Como ya es tradicién, la fiesta ani-
versario de las institucion fue un
cierrede afoy-ala vez- un ejercicio
de augurios para el afio queya corre.

En 2018 la Camara Inmobilia-
ria Uruguaya (CIU) cumplio sus
primeros 31 anos de existencia,
conmemorando la fecha con un
cocktail organizado en el hermoso
Club de los Industriales.

En esa oportunidad hablé el presi-
dente de la gremial, Wilder Anani-
kian, quien realiz6 un balance de
lo actuado el afio pasado, reco-
rriendo el espinel de las diversas
actividades desplegadas, y augurd
lo que se espera alcanzaren 2019.

Indicd que el pasado afo se dedi-
c¢6 mucho esfuerzo alatareadela
formacion profesional, en particu-
lar las destinada a los operadores
inmobiliarios del Interior del pais.

En materia de relacionamiento
internacional, explicé que se asu-

mi6 un compromiso importantey
valioso para el sector, al disponer
trabajar en favor del encuentro de
la Confederacion Inmobiliaria La-
tino Americana (CILA) programado
en Montevideo para julio préximo.

El presidente de la CIU sostuvo
gue el evento reunira a empre-
sarios inmobiliarios provenien-
tes de 18 paises, y en el mismo se
podran conocer de primera mano
realidadesy estrategias de diversa
matriz y suceso.

En su discurso, también aborda-
ron diferentes aspectos relaciona-
dos con los avances consolidados
durante 2018 con el proyecto de
Ley del Operados Inmobiliario,
una meta de vieja historia y alta
importancia para el sector.

Otro de los asuntos que men-
ciond fue el relacionado con las
normas que alcanzan al sector
inmobiliario en materia de la-
vado de activos y explico que se
mantuvieron conversaciones con
la Secretaria Nacional Antilavado
de Activos (Senaclaft) lograndose
un registro de todos los sujetos
obligados, al realizar transaccio-
nes inmobiliarias de cualquier
naturaleza. 4
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También se abord6 un asunto es-
tratégicamente importante para
el futuro del negocio.

Sefalé que la gremial inici6 tra-
bajos de diversa naturaleza para
la construccién de un portal in-
mobiliario, con los realizadores
de “El Gallito Luis”.

Segun dijo, dicha herramienta ser-
viria de sujeto informativo para los
futuros negocios inmobiliarios y,
consecuentemente, seria de gran
utilidad para los operadores de
todo el pais.

En tal sentido, durante la orato-
ria expusieron brevemente como
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seria la mecanica funcional del
proyecto, dos ejecutivos de “El
Gallito Luis” relacionados con la
iniciativa.

Ananikian indicé también que otro
de los objetivos prioritarios de
2019 es desarrollar una meta -ya
comprometida durante la campa-
fa electoral de la actual Comision
Directiva- como es la creacién de
un Observatorio Inmobiliario que
sea una herramienta util para la
toma de decisiones.

En este sentido, sefial6é que la
CIU trabaja con especialistas de
una universidad privada local y
con instituciones amigas, la ar-

quitectura y el flujo de datos de
una entidad de esta orientacion.

Alfinal, el empresario indicé que
también es compromiso de la gre-
mial, implementar en todos los
barrios de Montevideo, una moda-
lidad de intercambio informativo
denominada “cafés inmobiliarios”,
donde se podra tomar noticia de
primera mano de la realidad zonal
de la capital del pais

El soberbio marco de vidrio y pie-
dra del hermoso lugar, lluvia de
a ratos pero calidez de sobra, le
dio espectacular marco de una
fiesta memorable para la familia
inmobiliaria. ]
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Un dato
electoral en
el crucigrama
inmobiliario
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legd 2019 y el déficit ha-
bitacional es un tema
recurrente de cada afo
electoral, porque todos
los sectores politicos suelen in-
cluirlo en sus plataformas de cada
convocatoria eleccionaria.

Naturalmente que las propues-
tas por cada uno de los sectores
partidarios pueden divergir en su
contenido y requiera combinar
planteos para alcanzar algunas
respuestas, pero lo que si todos
necesitan es aproximar una cifra
relacionada con la escasez de vi-
vienda.

Si bien existen precisiones oficiales
donde las proyecciones sobre este
tema se definen en base a calculos
con datos del Censo, u otros ejerci-

cios muestrales como es la Encuesta
Continua de Hogares, también hay
quiénes ponen en tela de juicio la
forma de estimar las cifras.

A esto se suma una tendencia
emergente orientada a sustituir
el tradicional recurso del Censo,
como aproximacion estadistica
de la realidad que Uruguay nece-
sitaria repetir en breve, debido a
que el ultimo realizado en el pais
datadelafio 2011y su evaluacion
no quedd exenta de polémicas
tanto por las demoras en el pro-
cesamiento de datos como por
sus costos de realizacion.

De hecho, a mitad de 2018 se pudo
saber que un despacho de la Oficina
de Planeamiento y Presupuesto
(OPP) -la denominada “Comision

Sectorial de Poblacién y Desarro-
llo”- estaba elaborando alternativas
para disponer informacién demo-
grafica “con mayor actualidad y
menores costos” a los que reporta
la realizacién de un Censo. !

La propuesta surgi6 en razon de
que las proyecciones realizadas du-
rante el periodo intercensal por el
Instituto Nacional de Estadisticas
(INE) se desactualizaron con cele-
ridad, debido a “la oleada inmigra-
toria que esta viviendo Uruguay”.

La propuesta sustitutiva de la “fo-
tografia” demografica basada en
los Censos o Encuestas, y que ma-
neja el gobierno, seria la elabora-
ciéon de un “padron demografico”
destinado a “mejorar la calidad
muestral de cualquier estadisti-

1 BuUsqueda, 14.06.2018, pag 21, “Comision de la OPP propone crear un padrén demografico”.




ca”, lo que haria innecesario la
realizacién periodica de encuestas
elaboradas “para evaluar el disefio
y las politicas publicas”.

En otras palabras, la combinatoria
de los multiples registros de tribu-
tacion, identificacion civil, salud y
otras bases de datos publicas, serian
la plataforma informativa matriz
en la que se basaria el mecanismo.

En la nota se mencioné a titulo
de ejemplo, que los modelos que
utilizaria este nuevo mecanismo
de informacién demografica ba-
sado en la cosecha de datos ins-
titucionales, podrian ser de dos
tipos diferentes.

Uno de ellos podria basarse en la
simbiosis informativa de los regis-
tros administrativos ya existentes
en manos del Estado, y el otro se
sustentaria en la obligatoriedad
de declarar cual es domicilio de
cadaresidente, especificando cual
seria la nueva direccion, en el caso
de mudarse.

Aproximacion

En un analisis sobre el déficit ha-
bitacional en el pais, elaborado
por los economistas Carlos Ca-
sacuberta y Néstor Gandelman,
estimaron que en la poblacién
de menores ingresos existe una
proporcion relevante de hogares
que destinan a vivienda mas del
30% de sus ingresos familiares.

“Es en esta poblacion donde se
observa una cantidad muy impor-
tante de hogares que ni son pro-
pietarios ni alquilan la vivienda,
sino simplemente la ocupan fuera
del mercado formal”. 2

La nocién de “déficit habitacio-
nal” comenzé a utilizarse en la
década de 1960 a partir de estu-
dios de Naciones Unidas, en un

esfuerzo destinado a desarrollar
herramientas de planificacion
econdémica gubernativa.

Para ello se elaboraron algoritmos
destinados a calcular las “necesi-
dades habitacionales” como insu-
mo del menu estadistico de uso.

El concepto basico para este cal-
culo requiere comparar el stock
deviviendas de una determinada
poblacién, con la cantidad consi-
derada necesaria para lograr un
punto de equilibrio con la canti-
dad de hogares existentes.

“El primer componente del déficit
habitacional esta dado por la com-
paracion entre el nUmero absoluto
de hogares, menos el nimero total
deviviendas. Otra manera de verlo
es como el nimero de hogares
que comparten su vivienda con al
menos otro hogar, menos el total
de viviendas compartidas por mas
de un hogar”, seguin el estudio.

“En este sentido, es el niUmero de
viviendas adicionales necesario
para que cada hogar tenga una
vivienda de uso exclusivo; el estado
ideal seria la asignacién de exacta-
mente un hogar a cada vivienda”.

Existen margenes de error en es-
tas estimaciones, ya que deben
evaluarse como cuantificarauna
vivienda inhabitable compartida
por mas de un hogar, o que crite-
rios validarian la calificacién de
unavivienda como irrecuperable,
necesitada de reparaciones, de
mejoras, o comoy en base a que
criterios se define la condicién
de una vivienda como precaria o
en condiciones de hacinamiento.

Pero mas alla de tales excepcio-
nes, el concepto de “déficit habi-
tacional” incluiria la cantidad de
viviendas adicionales para dotar
a cada hogar de una vivienda,

(

El concepto
de déficit
habitacional, no

debe interpretarse

como necesidades
de construcciéon

de viviendas.

))

Carlos Casacuberta/
Néstor Gandelman

mas la reposicién de viviendas
irrecuperablesy las consideradas
en condiciones de hacinamiento.

“Lacomparacién de la cantidad de
viviendas ocupadas y la cantidad
de hogares s6lo es posible direc-
tamente en los afios de censo de
poblacién” y no puede relevarse
mediante las encuestas de hoga-
res, ya que éstas se basan en un
dato muestral de hogaresyy vivien-
das, y eso impide ver “de manera
automaticay simple” el déficit de
vivienda”, porque entre otras cosas
“la cantidad de hogares varia en
funcién de separaciones, uniones,
nacimientos, fallecimientos, emi-
gracion e inmigracién, variables
de las que solamente se puede
tener indicios parciales usando
las encuestas de hogares”.

Pero en cualquier caso, “el con-
cepto de déficit habitacional, no
debe interpretarse como necesi-
dades de construccion de vivien-
das”. (Casacuberta/Gandelman)

2 Casacuberta, Carlos; Gandelman, Néstor Gandelman. “Déficit habitacional y capacidad de acceso a la vivienda en Uruguay”. 2006.
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Antecedentes

Un trabajo de la oficial de Asuntos
Econdmicos de la Cepal, Raquel
Szalachman, evaluando el déficit
de vivienda en Uruguay, estimo
que un 3,6% de éstas “cobijan a
dos o mas hogares”, y por lo tanto
“por cada una de ellas se requiere
una vivienda extra”.

Sin embargo, este dato adolece
de un evidente descalce, consi-
derando que la fuente de la esti-
macion fueron datos tomados de
la Encuesta Continua de Hogares
datada en 1994, amén de que la
matriz estadistica fue muestral y
no censal.

Dos afios después de que Sza-
lachman divulgara su trabajo,
el historiador Benjamin Nahun
(1998) present6 un trabajo sobre
el déficit habitacional basado en
datos del Censo de Poblaciony
Vivienda de 1996, y concluyé que
éste era de 5,3% de las viviendas
registradas, con el afiadido de 5%
de una tasa de obsolescencia de
las viviendas.

Pero estas estimaciones fueron
puestas en cuestién por los econo-
mistas Casacubertay Gandelman,
quiénes consideraron que su cal-
culo no fue “metodolégicamente
consistente”, por omitirse del re-
sultado las viviendas en construc-
cién y otras que podrian achicar
el 5,3%, y concluyeron en que la
tasa de obsolescencia (tiempo de
vida (til de los materiales) era de-
masiado acelerada.

En su estudio, estimaron que “el
porcentaje de hogares que com-
parten su vivienda con otros ho-
gares no presenta una tendencia
definida, oscilando entre 2,7% y
5,3%, entre los aflos 2001 y 2005”.

El punto no es tanto afincar en
una de las estimaciones como la
ortodoxia en el asunto, sino en que
los tres datos muestran un amplio

abanico de estimaciones para cal-
cular este déficit habitacional.

Cambios

Los ultimos estudios de pobla-
cién del Instituto Nacional de
Estadistica (INE), basados en los
microdatos del Censo de 2011,
muestran que en las ultimas dos
décadas se ha producido en el pais
un incremento en la cantidad de
hogares por vivienda.

Eso se explicaria por diversos fac-
tores, que van desde los cambios
en las costumbres sociales insta-
ladas por los usos contempora-
neos, a las modificaciones en la
estructura familiar tradicional,
sindejardelado elimpacto de las
migraciones que hoy se verifican
haciay desde el pais.

El congelamiento de las virtudes
fiscales que al principio tenia el
programa de Vivienda de Interés

Social (VIS) en el desarrollo de nue-
vos proyectos, neutralizd su validez
como sustento de nuevos empren-
dimientos de interés inmobiliario.

La problematica del financiamien-
to hipotecario, la comparacion de
los costos del dinero hipotecario
ofrecido por las diversas institu-
ciones financieras de plaza, el
problema de la accesibilidad al
financiamiento inmobiliario, e in-
cluso los problemas derivados de
la accesibilidad a la vivienda de la
poblaciéon de menores rangos de
edad, constituyen un gran desafio
para el gobierno que venga.

No importa el partido politico que
acceda al gobierno, el tema esta
sobre la mesa.

Esta es la hora de completar los
renglones adecuados de la agenda
del gobierno que llegue a regir
por cinco afos los destinos de la
Republica. [
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f Analisis « De la Redaccion de CIUDADES

Surfeando la temporada

odo indicaba que la ac-
tual temporada seria
dificil, y en tributo a las
medidas compensato-
rias adoptadas en 2018 para los
extranjeros apenas se tuvo noticia
de losinconvenientes argentinos,
hay que decir que los resultados
podrian ser peores.

Hoy se saben algunas cosas. Por
ejemplo, el inmobiliario del sector
premium de Punta del Este esta con
plena ocupacién, y el problema es
con el turismo de rango medio.

Las encuestas hechas entre los
argentinos indican que éste es
un turista que hoy esta remiso a

salir de su pais, seguramente por
razones cambiarias, y esta cartera
esla que se nota quefalté a la cita
de esta temporada.

Los corresponsales del Departa-
mento de Maldonado llenan las
redes con datos sobre la falta de
movimiento en las calles del prin-

©Jimmy Baikovicius



cipal balneario del pais, pero tam-
bién es cierto que la comparacion
que se hace a vuelo de pajaro, con
latemporada del pasado afio, que

fue historica.

La prensa montevideana en sus
informes sobre la temporada
estefia, ya han dado cuenta de
quejas de algunos argentinos por
los precios que se cobran en la Pe-
ninsula este verano, y de la eterna
pulseada que todos los afios se
reitera entre los que piden que
la oferta turistica tenga precios
razonables, y los que al final el
mercado registra.

Lo cierto es que en Punta del
Este “ya no quedan alquileres
de $5.000y $ 6.000 délares, y el
problema se da en el mercado de
menores precios”, dijo un inmobi-
liario estefio a CIUDADES.

Incluso a comienzos de enero se
publicaron notas de prensaindican-
do que los operadores turisticos de
otras zonas de la Costa, ya aseve-
ran que el principal soporte de esta
temporada sera el turismointerno,y
en algunos segmentos, se rebajaron
algunos alquileres para mantener
un giro dinamico del sector.

De cualquier modo, alin es muy
temprano para hacer una evalua-
cion de latemporada, por mas que
por ahora emerjan indicadores
poco alentadores.

En medio de este panorama, Pun-
ta del Este recibi6 un reconoci-
miento internacional que es un
espaldarazo a cuidar.

Las dificultades que ahora se ve-
rifican, eran las que se esperaban
y las medidas necesarias para re-
gular parte de los problemas, ya
fueron adoptadas.

Ahora hay que surfear la tempo-
rada. [

El primer balneario del
mundo certificado en

gestion de servicios

En enero se registré unimportante
mojon en la historia turistica del
Departamento de Maldonado.

La ciudad de Punta del Este reci-
bié de la Organizacion Mundial
del Turismo (OMT) una distincion
de caracterinternacional que cer-
tifica en calidad al Convention
Bureau de Punta del Este.

Se trata de un sello de calidad para
organizaciones de gestion turisti-
ca de destino (OGD), desarrollado
por la OMT, en cooperacién con la
Fundacién Themys, y cuando se
otorga a un lugar, tiene validez
por cuatro anos.

El Programa UNWTO.QUEST es
una herramienta que permite im-
plementar un proceso de mejora
de la gestion interna, y contribuira
la competitividad y sostenibilidad
de los destinos que representan.

La distincion recibida fue la Certi-
ficacion UNWTO.QUEST, que tiene
validez por cuatro afios y Punta
del Este fue la primera Organiza-
ciéon de Gestion de Destino Turisti-
co en recibir este reconocimiento.

El anuncio fue realizado en pre-
sencia del secretario general de
la OMT, Zurab Pololikashvili, el in-
tendente de Maldonado, Enrique
Antia, el presidente del Conven-
tion Bureau, Nicolas Kovalenko,
la ministra de Turismo, Liliam
Kechichian, el director general de
Turismo de la IDM, Luis Borsari, y
elembajador de Uruguay en Espa-
na, Francisco Bustillo, entre otros.

Antia resalté que la noticia “refleja el
esfuerzo entre publicos y privados”,
e indico que ladistincion “es un de-
safio” por establecer una meta de
cuatro afnos, que debera ser evalua-
dade nuevo al cabo de ese periodo.

Esta certificacion “nos obliga a ca-
pacitar, formar, educary a trabajar
junto a la gente” en materia de
servicio, porque esto representa
la mejor exportacién de Uruguay.
Kechichian, por su parte, sostuvo
que esta certificacion ha sido fruto
de “un largo proceso de trabajo
publico a nivel departamental y
nacional junto al sector privado”.

La marca OMT-QUEST es valor
agregado para Punta del Este.
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Advierten retracciéon
en Punta del Este

n informe sobre Punta

del Este publicado en la

Gltima edicién 2018 de

la publicacion argenti-
na “Reporte Inmobiliario”, sostuvo
que se produjo un caida en la can-
tidad deinmuebles a estrenar en
la Peninsula, pero la oferta operd
con precios en alza.

“La cantidad de obras a la venta
(fue) la menor de los ultimos tiem-
pos”, indicé la revista, a pesar de lo
cual “la suba de precios del valor
m2 promedio, se ubicé en niveles
del afo 2012”.

De acuerdo al 140. relevamiento

anual de la publicacién sobre el
balneario, “en la zona que va des-
de Punta Ballena hasta el Puente
de la Barra, se pudo verificar una
marcada caida en la oferta de nue-
vos desarrollos, con tan solo dos
nuevos desarrollos agregados este
afoy varios que salen del estudio
debido al prolongado periodo pa-
sado desde su terminacion”.

“Con tan solo 26 desarrollos ac-
tualmente en etapa de obra o
recientemente terminados, es la
menor muestra vista desde que
llevamos adelante el estudio,
resultando menor a una tercera
parte de los 81 desarrollos rele-

vados en el afio 2013”,

El estudio indico que “la cantidad
de metros ofertada a la venta, se
mantuvo mas estable con 470.426
m2 debido a que en 2017 se habian
sumado proyectos de gran escala
como Le Parc, Fendi o Venetian”,
con la acotacion de que la oferta al
igual que los ultimos afos, siguié
concentrandose en dos corredores,
gue son la Mansay Av Roosevelt.

En cuanto los precios de la oferta,
“en los Ultimos 12 meses (mostraron)
un crecimiento por tercer afio con-
secutivo, aunque en este caso mas
vigoroso que los dos afios anteriores”




“Debe tener(se) en cuenta que los
valores se habian mantenido esta-
bles por practicamente seis afos.
Con lasubadel 8,42% que muestran
los valores en los ultimos 12 meses,
el precio promedio se ubicé actual-
mente en USS 4.196 por m2”, agrego.

“Si analizamos la serie hacia atras
podemos observar que el valor m2
promedio actual es tan s6lo un
2,8% superior al del pico logrado
enelafo 2012 (USS 4.080 por m2)”.

En materia de comportamiento
de precios por zona, éstos “fueron
similares en las distintas areas de
Punta del Este”, ya que “los desa-
rrollos ubicados en La Brava se
incrementaron 8,29% (USS 5.560),
los que se ubican(ron) el La Mansa
8,35% (USS 4.151) y los ubicados
en La Punta 7% (USS 3.924)”,

Como también sucede en el mer-
cado montevideano, “los inmue-
bles ubicados en primera linea

"m;m-—w--——'— — g
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frente al mar (fueron) los que
mas aumentaron, con una tasa
deincremento anual del 12,05%,
llegando su valor m2 a los USS
5.372 en promedio”.

“Si comparamos las cotizaciones
de desarrollos ubicados frente al
mar, con los que no lo estan, la di-
ferencia es abismal: en promedio
cotizanun 61,11% mas arriba que
los que no poseen frente a primera
linea del agua”, indicé el estudio.

“En el ranking de valores mas al-
tos se puede ubicar primero al
emprendimiento “Mouette” en el
Puerto, segundo a “Trump Tower”
en La Bravay tercero al desarrollo
“Fendi” en la Mansa; todos con
vistas directas al mar”.

El informe indic6 también que
“un elemento a tener en cuen-
ta fue la marcada dispersion de
precios que muestra afio a afio
la ciudad”, ya que “los rangos,

e

segun los edificios o complejos
(varian) actualmente desde los
USS 2.031 por m2 y llegan hasta
los USS 10.471 por m2”.

Un megaproyecto anunciado este
pasado afio como novedad -el del
arquitecto Rafael Vinoly para el vie-
jo Hotel San Rafael- quedara apto
para la venta “recién a partir del afio
2020”, con la probable ampliacién
de nuevas unidades dentro del de-
sarrollo, que permitan incorporar
mas metros al complejo.

Al finalizar el analisis, sin embar-
go, los redactores concluyeron
que es dificil determinar una ratio
para este mercado inmobiliario.

“Punta del Este es un mercado
inmobiliario al que es dificil en-
contrarle la légica o sus fundamen-
tos”, donde “no cabe duda que la
demanda en la ciudad, no se guia
por lo que le dicta la razon, sino por
lo que le dicta su corazon”. [

— -
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} Cr. Daniel Porcaro « Director Académico - Consultor Financiero

20138: la recuperaciéon
que no pudo ser

Durante el tltimo trimestre del afio 2017 el

mercado inmobiliario presenté signos de una

eventual recuperaciéon del dinamismo perdido.

[ monto de recaudacion
anual del Impuesto a las
Trasmisiones Patrimonia-
les (ITP) medido en Uni-
dades Indexadas (Ul) mostré una
mejora del 5,37% respecto del afio
2016y de 3,05% respecto de 2015.

Bien es sabido que, por tratarse
de operaciones exentas de ITP, la
aproximacion del dinamismo de
mercado mediante la recaudacion
de esteimpuesto no contempla las
operaciones realizadas con el stock
deviviendas promovidas, por tanto
puede preverse que el sintoma de
mejora respecto de afios anteriores
deberia haber sido alin mejor.

Durante el primer cuatrimestre del
presente afo parecia afianzarse un
camino de recuperacién del mer-
cado, pero la tendencia cambi6 a
partir de mayo.

Como consecuencia de la inesta-
bilidad de la moneda argentina,
Uruguay abandoné el entorno
de los 28 pesos por délar para si-
tuarse hasta fin de este afio en el
entorno de 32 pesos, un 14 % de
devaluacién promedio.

Si se le agrega a lo anterior el co-
mienzo de la guerra comercial
entre Estados Unidos y China, la
incertidumbre electoral en Brasil,

y las negociaciones de convenios
salariales a nivel local, la mezcla de
ingredientes dejan un gusto amargo
en el mercado inmobiliario de 2018.

Con los ultimos datos de larecau-
dacion del ITP correspondientes
asetiembre de 2018, y realizando
una proyeccion lineal de la ten-
dencia desde enero del presente
ano, es posible aseverar que el
mercado inmobiliario local ha-
bra registrado operaciones por
alrededor de US$ 1500 millones.

Dicho monto es inferior al minimo
alcanzado durante el afio 2016 (US$
1532 millones) e inferior al promedio
de los cuatro afios anteriores que se
situ6 en USS 1.562 millones.

Las expectativas planteadas a
principios de afio, de haberse con-
solidado la tendencia iniciada en
octubre de 2017 einterrumpidaen
mayo de 2018 era de alcanzar un
registro similar al afio 2013 en el
cual las transacciones alcanzaron
alrededor de US$ 1.700 millones,
cifras que justifican el titulo del
presente articulo.

A partir de agosto de este afio se
comenzo a verificar un ajuste a la
baja del precio promedio de venta
delosinmuebles en Montevideo de
entre el 2%y 3%. El ajuste de precios

comenzé en las zonas denominadas
altas en el mes de junio de 2018y
alcanzo6 a las zonas medias (por
ejemplo Centro y Corddn) a partir
del mes de agosto.

También se verificéd una disminu-
cion del precio de los alquileres
que algunos estudio sittan en el
entorno del 10% promedio en las
viviendas de Montevideo.

Los datos duros nos muestran que
el2018, en lugar de serun afio de
recuperacién terminé teniendo
una tendencia hacia la baja en
los precios tanto de venta como
de alquiler de viviendas.

La correlacion directa que tuvo la
variacion del precio del ddlar en
el mercado de venta y alquiler de
vivienda demuestra una vez mas
que las dificultades argentinas in-
ciden de manera determinante en
nuestro mercado inmobiliario local.

AUn asumiendo que la tormenta
de la volatilidad del mercado de
cambios argentino se disipe, que-
da por transitar una temporada
turistica que aparenta no ser muy
prometedoray un afio electoral en
ambas margenes del Rio dela Plata,
por lo que nos aguarda un afio 2019
desafiante en cuanto mejora de la
actividad en el sector.

Cr. Daniel Porcaro
MBA, es Director
Académico
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de Negocios
Inmobiiliarios

de la Facultad

de Arquitectura
de Universidad
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Financiamiento
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La tormenta perfecta

Apenas hemos conseguido salir
de la crisis, muy severa, de 2008
y ya se ven nubarrones graves en
el horizonte.

Es cierto que la buena reaccién de
la Reserva Federal nos salvo a todos
de una gran depresién como la de
1929, pero las heridas de fondo no
han cicatrizado.

La economia mundial esta pren-
dida con alfileres, esperando un
evento imprevisto para desplo-
marse de nuevo. El problema cen-
tral vendra probablemente por el
lado de las deudas.

Cuando se mira la evolucion de lo
que debe el planeta entero, suman-
do deudas de gobierno, empresas
y familias comparado con lo que
produce el planeta, a uno le corre
un escalofrio por la espalda.

El planeta entero, unos paises mas
y otros menos, se ha venido dando
una gran fiesta, consumiendo mu-
chisimo mas que lo que produce, en
una carrera acelerada por gastar hoy
y que se arreglen los que vendran.

Pero los que vendran quieren hacer
de nuevo la misma jugada, gastar
mucho y ahorrar poco, pensando
como decia Keynes que en el largo
plazo estaremos todos muertos.

Pero alfinal la realidad se impone,
de golpe y sin avisar.

(Qué pensariamos de una familia
que afo tras afio gasta mas de lo
que produce y debe mas del doble
de lo que gana en el afio?

{Cuanto puede durar acumulando
deuda sobre deuda, con una carga
creciente de intereses?

Ladeuda total de los paises suman-
do gobierno, empresasy familias es
entre el doble y el triple del PBI de
los paises, y todos los paises rele-
vantes tienen déficit fiscal, 0 sea que
no estan ahorrando para achicar la
deuda en base al pasar del tiempo
sino, en general, al revés.

Es cierto que una deuda nominal
que crezca a latasa de inflacion de
la moneda pertinente en realidad
queda constante, pero aun asi lo

que vemos no es una deuda mundial
estable sino fuertemente creciente
en términos nominales y reales.

Ahora bien, la solucion natural viene
por el lado del crecimiento; si las
economias crecen fuertemente, ge-
neran los recursos suficientes para
pagar las deudas pasadas.

Pero las perspectivas de crecimien-
to se ven comprometidas en los
proximos afnos: en primer lugar,
para crecer se precisa comercio e
inversién y el ambiente de guerra
mas o menos fria declarada en
asuntos comerciales, tecnolégicos
y geopoliticos que estamos vivien-
do, es toxico para el crecimiento de
comercioy la inversion.

En segundo lugar, el mundo de las
finanzas no esta equilibrado.

Se han multiplicado los derivados
de los derivados, los fondos de
los fondos de los fondos, en una
marana de derechos, contratos
y papeles cada vez mas alejados
de los hechos generadores de
riqueza.
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Amontonar hipotecas impagables
en una bolsa, darle grado inversor
y repartir los valores entre miles de
ahorristas, no crea riqueza sino que
la destruye como ya se vio en 2008.

Cosas parecidas estan pasando a ni-
vel planetario con papeles que muy
pocos entienden como funcionany
el verdadero riesgo que tienen.

La evolucidn de las colocaciones
financieras a nivel planetario com-
paradas con la evolucion de la pro-
duccion y los activos planetarios,
también causa escalofrios.

(Cuando se producira el ajuste?
(Cuando la realidad se mirara de
frente y las cosas seran llamadas

por su nombre?

Pero ya aparecen sefiales de con-
flicto: Trump en un evento his-

torico, se enfrenta a la Reserva
Federal (que recordemos es una
empresa privada) por su politica
de suba de tasas; Europa pierde el
liderazgo aleman e Italia desafia
abiertamente las normas finan-
cieras comunitarias, mientras
que Grecia navega con sus pro-
blemas a cuestas sin solucionar;
China viene rebajando su creci-
miento y tratando de manejar
el gran endeudamiento de sus
empresas y bancos en un muy
delicado equilibrio; Japén sigue
sin lograr encontrar una senda
de crecimiento sano y mantiene
una deuda enorme.

Todo esta listo para la tormenta
perfecta: algo hara trastabillar
la confianza en algln lugary el
miedo devastador se expandira
por todos lados.

Entonces lo que no seasanoysolido,

se desmoronara, arrastrando a lo
demas en su caida.

En esos eventos, los mercados in-
mobiliarios quedan bloqueados
porque nadie sabe cuanto valen los
bienes, la liquidez se esfumainstan-
tdneamentey los bancos presionan
para cobrar todos sus prestamos sin
financiar con dinero fresco a nadie.

La situacién se volvera lentamen-
te mas grave porque mas y mas
personas empezaran a leer estos
signos y entonces crearan una
profecia de autocumplimiento:
si todos piensan que la crisis es
inminentey actian para proteger-
se, sus acciones sumadas efecti-
vamente desencadenan la crisis.

Al final las crisis llegan porque las
cosas estan mal hechas y hay que
corregirlas, nos guste o no, eso es
simplemente inevitable.
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/" Dr. Julio Decaro - Director Ejecutivo de CMI Interser

Demasiados platos

uando yo era un nifio

venian frecuentemen-

te circos a Montevideo.

Segun mis padres y mis
abuelos, ninguno de ellos iguala-
ba al mundialmente famoso circo
Sarrasani, que alguna vez recalo
en Uruguay.

A partir de ese momento, se trans-
formo en el circo de referencia y
en una leyenda.

Después de ver el espectaculo to-
dos mis mayores hacian comen-
tarios tales como “no es como el
Sarrasani”, o “esta bueno, pero
ninguno como el Sarrasani”.

En realidad, lo comparaban con
el circo mas famoso de la época.

Sarrasani nacié como circo en
1901, en Dresde, Alemania, y fue
algo asi como el Cirque du Soleil

de aquellos tiempos pero con ani-
males, de los cuales se dice que
llegd a tener mas de cuatrocientos
de las mas variadas especies.

Una cifra similar era la de técnicos
y artistas de todas las nacionali-
dadesy razas: chinos, japoneses,
indios, americanos, marroquies,
javaneses, hindues, etiopes, gau-
chos de Sudamérica, caucasicos
europeos, etc.

Por supuesto, circo que aparecia,
circo que perdia en una compara-
cién -quizas realista, quizas tefiida
de nostalgia- con aquel mentado
Sarrasani.

A pesar de los comentarios des-
pectivos, los circos que llegaban
en mi época no dejaban de tener
sus atractivos, al menos para mi.

Elefantes, tigres, leones, monos,

ponis, y otros animales entrena-
dos (que por aquel entonces no
era mal visto enjaular ni adiestrar)
estaban siempre presentes.

Trapecistas, equilibristas, forzu-
dos, contorsionistas, tragasables,
lanzadores de llamas por la boca,
payasos y los motociclistas del
Globo de la Muerte, completaban
un elenco que nos mantenia con
la boca abierta por varias horas.

Uno de los espectaculos que siem-
pre recuerdo, aunque no creo que
fuese de los que impactaba mas
en el publico, era el levantador
de platos.

Asi le llamé siempre, por no te-
ner un mejor nombre para aquel
sujeto que se enfrentaba a una
angostay larguisima mesa sobre
la que reposaban, en hilera, una
enorme cantidad de platos pa-
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recidos a los que utilizaban para
servir nuestras mesas.

A diferencia del malabarista, su
objetivo era mantener esa enorme
cantidad de platos girando en el
lugar sobre su canto, sin dejar que
ninguno se detuviera nunca.

Comenzaba haciendo girar un pla-
to. Luego hacia girar el segundoy
daba un pequefio toque al prime-
ro para que continuase girando.

Acto seguido levantaba el tercero
y repetia su toque, ahora sobre el
primero y el segundo.

Luego el cuarto, el quinto y asi su-
cesivamente, volviendo cadavez a
hacer girar los platos que ya tenian
levantados con anterioridad.

Cuando levantaba unos cuantos
platos girando, y por lo tanto se
habia apartado a una conside-
rable distancia de los primeros,
debia volver rapido para darles a
éstos un nuevo impulso a fin de
que no detuvieran su giro.

Cuantos mas platos levantados te-
nia, mas rapido debia volver, hasta
que alfinal debia hacerlo corriendo.

En aquel momento me impresio-
naba por el nerviosismo que me
provocaba, en especial hacia el final,
cuando parecia que algin platoiba
a caery quizas, hasta romperse.

Que yo recuerde, jamas vi que
fallaran.

Aunque a mi, en aquel entonces,
la cantidad de platos me parecia
inmensay una proeza, el hacerlos
girar a todos al mismo tiempo,
ahora sé con seguridad que los
artistas y los ayudantes que ar-
maban la mesa con precisién de
relojeria para saber cual era la
cantidad de platos que podian
mantener girando.

Sabian que de poner un plato de
mas, el nerviosismo del publicoy la
algarabia que le sucedia, se trans-
formarian en decepciony pena.

Sibien el domador de leones o los
trapecistas seguro impresionaban
mas al publico que este sujeto, no
recuerdo haber aprendido tanto
de ninguno de ellos ni utilizado
tantas veces en mi propia vida,
en mi experiencia de consultor
de empresasy otras tantas como
amigo, la escena del levantador
de platos.

A diferencia del malabarista del
circo, permanentemente me
encuentro conmigo mismo, con
amigos, parientes y ejecutivos,
viviendo situaciones donde he-
mos puesto alguin plato de mas,
y alguno se nos esta saliendo de
control o esta a punto de hacerlo.

Puede que nos lleve a eso nuestra
avaricia, la ambicion de poder, de
logros, de fama, de dinero, de di-
versiones, de codicia de posesiones
o la busqueda infinita de placer, en
fin, no hay area de la vida donde
no estemos propensos a cometer

excesos y no saber parar a tiempo.

El nimero de platos que se pue-
den mantener girando es variable
para cada personay la mesa pue-
de ser tan larga que, en algunos
casos, recorra el mundo entero,
pero dice el Tao: “Tensa un arco
hasta su limite y pronto se rom-
pera. El sabio conoce el limite”.

Yo les aseguro por experiencia
propia, que si ponen un plato de
mas, pronto la vida se les compli-
cara, y sillevan las cosas al limite,
alguno se rompera.

Estrés, ansiedad, angustia y ca-
rreras de un lado al otro (como
el personaje del circo) seran el
resultado de esa transgresién.

Con suerte, la locura terminara
cuando algun plato se caiga y eso
quizas nos ayude a reflexionar.

Si no tenemos suerte, quizas ha-
gamos un movimiento en falso
que en ese frenesi, haga caer la
mesa entera.

Finalmente, el tema siempre pasa
poraquello de ;dénde esta la linea?

(Cuando aflojar, cuanto seguir?

{Cuando es ciega tozudez y cuan-
do loable perseverancia?

iCuando es apatia, cobardia, in-
digna resignacion, cuando acep-
tacion y sabia retirada?

;Donde esta la divisoria que sefala?

(Quién la pone, quién lo dice,
quién lo marca?

(Qué sefiales miraré cuando la
duda me muerda nuevamente el
alma?

No lo sé.

Creo que nunca lo sabré, hasta
después de cada batalla. |
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/ Jimmy Baikovicius - Director de lkatu Uruguay

Inteligencia
Artificial:
entender es

de Humanos

uestra mente no la

construimos nosotros,

no tuvimos un plan para

desarrollarla, es el pro-
ducto de miles de millones de
anos de evolucion partiendo de
la complejidad organica de seres
unicelulares que en su lucha por
sobrevivir fueron generando un
producto cada vez mas multifacé-
ticoy avanzado en su potencial de
conquista de los desafios que la
vida les presentaba hasta llegar a
la mas peculiar propiedad: tener
conciencia de si misma y trans-
formar la mismisima naturaleza.

Venimos de la materia y somos
materia y la evolucién nos trajo
hasta aqui hasta que ella logre
auto-entenderse.

La vida misma ha sido siempre in-
teligente -a sumanera aprendey
resuelve problemas- lo que indica
que la inteligencia no tiene por
qué ser consciente de lo que hace,
simplemente esy eso le basto6 para
jinventarnos a nosotros!

Por ende, la inteligencia artificial
no tiene por qué ser consciente de

simisma, ya que es suficiente que
a su manera muestre que aprende
y resuelve problemas.

En la medida que demuestre ca-
pacidad para resolver objetivos
considerados complejos, tildarlo
deinteligencia, aunque sea artifi-
cial, corresponde.

A diferencia de un programa de
computacion tradicional, basados
en secuencias logicas de acciones
pre-programadas (por ejemplo,
multiplicar dos niUmeros y siem-
pre obtener el correcto y Unico
resultado posible), las maquinas
de inteligencia artificial se pue-
den visualizar como cajas negras
donde esta encapsulado todo el
procesamiento de datos.

Luego, de un lado de la misma es-
tarian las entradas (por ejemplo,
los pixeles de una foto) y del otro
las salidas (identificar personas
en dicha foto).

Dentro de esa caja negra, una gran
cantidad de parametros son ajus-
tados durante la etapa de entrena-
miento con la propiedad de que

(¢

Me preocupo menos
por las computadoras
que piensan como
personas y mas

sobre las personas
que piensan como

computadoras

)

Tim Cook - Director ejecutivo
de Apple Inc.



luego nuevos datos también van
teniendo su efecto; los valores de
los mismos se siguen ajustandoy la
cajava mutando en supuestamen-
te mejores versiones de si misma.

Es decir, de cierta manera esta tec-
nologia, a la vez de ir resolviendo
un problema, aprende a cada vez
resolverlo mejor.

En lainteligencia artificial, los erro-
res tienen una probabilidad no nula.

¢Entonces, por qué se necesita
este tipo de tecnologia?

Porque es lo mejor que se sabe ha-
cer hoy dia para resolver problemas
muy complejos de los cuales no hay

una solucion exacta como cuando
de multiplicar dos nimeros se trata.

La inteligencia artificial no es el
futuro, es el hoy.

Todos la estamos usando (en par-
ticular su versién llamada “machi-
ne learning”) aunque no seamos
conscientes de ello; y muchos de
sus usos, como el traductor de
Google, Siri o Google Voice, o la
deteccion facial de Facebook, son
de uso gratuito y casi universal.

Uniendo el traductor de Google con
elinterpretador de voz, nos permite
comenzar a conversar con culturas
diferentes; gran hito en la evolucion
del ser humano ya que rompe uno

Fotos del articulo por ©Jimmy Baikovicius

de los grandes muros histéricos de
separacion de culturas.

En este caso, esta caja negra, este
“inteligente” zombie, es la maquina
mas potente de promocion de la
globalizacion jamas antes inventa-
da permitiéndonos dar el salto del
comercio global alacomunicacién
directa y sin fronteras entre todos
los individuos del planeta.

De todos modos, una cosa es apren-
dery resolver problemas, otra es
entender qué se esta haciendo.

Como vimos, entender no es un
requisito de la inteligencia bio-
légica y por ende tampoco de la
inteligencia artificial. >
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Entender es mas bien la capacidad
de convertirinformacién compleja
en informacién simple y atil.

Por ejemplo, si leemos un libro,
para hacer un resumen coherente,
magistral y de una carilla, se re-
quiere de la propiedad de poder
pensar, de poder entender.

Lainteligencia artificial esta muy le-
josde lograr entendery de hecho ni
siquiera entendemos por qué estas
cajas negras funcionan ni cuando
tienen éxito, ni cuando fallan.

Ademas, es un problema abierto
demostrar si esto que los humanos
hacemos con total naturalidad,
entender, la inteligencia artificial
alguna vez lo va a lograr; aunque,
es bueno aclararlo, no podamos al
menos alin demostrar lo contrario.

Hace ya algunos milenios que el
proceso de innovacion no depende

solamente de mutaciones genéticas,
sino de la mente humana y de esa
peculiar propiedad que llamamos
conciencia capazno solo de generar
imagenes cada vez mas sofisticadas
de la realidad sino de teorizar dia-
lécticamente sobre ellaimaginando
nuevas realidades y haciéndolas
luego posible.

Es asi que nuestros cerebros, con
sus mentes abarcadoras no paran
deinventar.

La matematica, “la reina de
las ciencias” (ref. Carl Friedrich
Gauss), es el producto humano
por excelencia del que luego de-
rivan las computadoras.

La inteligencia artificial es mate-
matica en accion, nuestra sabidu-
ria en accion.

Es un reflejo de nuestrainteligencia,
es la mejor foto de nuestra mente.




Sidescubrimos toda la matematica
de nuestra mente, acaso nada impe-
diria que terminemos siendo supe-
rados por nuestro propio artilugio.

Lainteligencia artificial es un gran
ejercicio para comenzar a enten-
der y profundizar sobre nuestra
mente y nuestro cerebro.

Sin probablemente quererlo, sea
el rol filoséfico que le atafie.

Es unaforma concreta de acercarnos
aimitaralgunas de sus capacidades.

En este inseparable camino que
ya no tiene vuelta atras, nuestra
mente lograra entender otras co-
sas que aln ni podemos imaginar
y que seran mas profundas alin, en
un juego y baile amalgamado ge-
nerando un proceso de crecimien-
to exponencial del conocimiento.

;Debemos tenerle miedo a la in-
teligencia artificial?

Nuestra mente es un universo de
secretos a desentrafar.

Dicen que solo nos hemos aden-
trado en nomasde un 10 % de lo
que alli tenemos.

Siesalodesconocido alo quele
debemos tener miedo, ;no de-
beriamos entonces tenerle mas
miedo a nuestra mente?

La inteligencia artificial ain no es
una ciencia, alin no se comprende
por qué realmente funciona, ain
tiene mucho de “receta de cocina”.

Como toda tecnologia, vendra
acompanada de grandes desafios,
de oportunidades y también de
peligros ya que como entre otras
tantas areas, no esta librada a que
hackers se infiltren y hagan que
nuevos datos logren modificar el

comportamiento original deseado.

Historicamente, seguin Christopher
Bader: “la gente tiende a expresar
el mayor nivel de temor sobre las
cosas de las que depende pero que
no tiene sobre ellas control alguno,
y eso es casi una definicion perfecta
de lo que es tecnologia”.

Por ejemplo, en los inicios de la
telefonia, la gente creia que por
dicha via se comunicaria con los
muertos generandoles pavor.

Hoy, el indispensable teléfono
celular, es nuestro compariero
inseparable que nos genera estrés
si nos lo olvidamos y al mismo
tiempo es el medio por el cual
sabemos perdemos gran parte
de nuestra privacidad.

Sin embargo, terminamos acos-
tumbrandonos, adaptandonos y
conviertiéndolo en algo impres-
cindible en nuestras vidas y no
se de nadie que le genere miedo
alguno su uso.

Por mas miedos primarios, la inte-
ligencia artificial estd comenzan-
do a adentrarse en todas nuestra
cotidianidad.

Ya hay ciudades donde funcionan
autos autébnomos, hospitales don-
de la inteligencia artificial ayuda
a los médicos a la deteccién mas
certera de enfermedades, a generar
eficiencia energéticay reducir derro-
chesen las redes eléctricasy quien
sabe quizas nos ayude a reducir los
efectos de uno de los temas mas
candentes a resolver de este siglo
en curso, el cambio climatico.

La inteligencia artificial adn en
modo zombie es un gran logro
humano, un logro de la vida, un
paso mas en nuestra evolucion
como especie que no da tregua.
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/ Noticias CIU

Preparando el Congreso CILA 2019

24/25y 26 de Julio en Montevideo

[ Presidente de la Cama-
ra Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) mantuvo un pro-
vechoso encuentro con
los responsables del Ministerio de
Turismo, con el objetivo de dejar
resueltos varios temas relevantes.

Este afio, Uruguay estara en el foco
delnegocio inmobiliario internacional
cuando se retina en Montevideo el
Congreso Inmobiliario Latino America-
no (CILA), ensuencuentro anual al que
asistiran profesionales de 18 paises.

Elencuentro 2019 de CILA sera con
seguridad , un antes y un despues,
de cdmo se comportaran los actores
del sector, a partir de las experien-
ciasque en el mismo se presentaran.

La Comision Organizadora de este
evento sin precedentes para nuestro
pais, hace meses esta trabajando,re-
solvié que el Presidente honorario
del Congreso CILA 2019 sea, don
Julio Cesar Villamide, presidente
fundador de laCadmara Inmobiliaria
Uruguaya (CIU) y visionario empre-
sario del sector.

El lunes 17 de diciembre de 2018
la Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIV) firmé como sociade la Marca
Pais en el Ministerio de Turismo
con la presencia de la Ministray el
subsecretario de Turismo, Lilliam
Kechichian, Benjamin Liberoff, y
el director Ejecutivo de Uruguay
XXI, Antonio Carambula.

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
esuna entidad gremial sin fines de
lucro, que agrupa a unos 1.000 ope-
radores inmobiliarios y empresas
vinculadas al sector inmobiliario,

que desarrollan su actividad en
todo el territorio uruguayo. Sus
integrantes desarrollan su activi-
dad en diversas areas tales como:
promocion, venta, administracion
y arrendamiento de inmuebles, ta-
saciones, administraciony servicios
de consultoria inmobiliaria.

Participaron de la firma del conve-
nio la ministra de Turismo Liliam
Kechichian; el subsecretario del sec-
tor, Benjamin Liberoff; el director
ejecutivo de Uruguay XXI, Antonio
Carambula;y el presidente de la CIU,
Wilder Ananikian.

Kechichian valoré “el aporte de
la CIU para el sector, es relevante
que hoy tenga su lugaren lamarca
Uruguay Natural”.

Entanto, Ananikian manifestd que “es
importante para nuestra difusion en
el paisy en el exterior. Para nosotros
significaun ‘up grade’,ya queimplica
reconocer un vinculo ya existente”. Al
tiempo que invito a participar del IV
Congreso Profesional Inmobiliario
Latinoamericano “Tendencias, estra-
tegias einnovaciones del Real Estate

latinoamericano”, al cual se esperan
mas de 500 asistentes.

Por su parte, Carambula afiadié que
esta incorporacién es un “reconoci-
miento al trabajo ya realizado”, ya
que CIU representa un “motor de
crecimiento del sector y la econo-
mia del pais; que sin duda explica
la esencia del turismo”.

A partir de este convenio, los socios
de Marca Pais obtienen una licencia
de forma “no exclusiva, intransferi-
ble y gratuita” para utilizar en sus
materiales promocionales el isotipo
Uruguay Natural, lo que les confiere
el respaldo de Marca Pais. Esto per-
mite continuar el proceso de adhe-
sién de empresas que se alinean a
la estrategia para la promocion de
Uruguay en el exterior.

En el encuentro del Presidente de
CIU con la ministra de Turismo,
Liliam Kechichian, le presenté la
solicitud de declaracién de interés
Ministerial, para el Cogreso CILA
2019, lo cual facilitara diversos as-
pectos burocraticos para la organi-
zacion de este encuentro.
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Se aprueba nueva normativa contra el lavado de
activos y el financiamiento del temmonismo

Prevencion del Lavado de Activos

Nueva reglamentacion
del sector no financiero
Decreto Nro. 379/018

l. Introduccion

Desde el 20 de noviembre pasado
se encuentra vigente el Decreto
N°379/018, reglamentario de las
obligaciones en materia de pre-
vencion de lavado de los sujetos
mencionados en el art. 13 de la
Ley Integral Contra el Lavado de
Activos Nro. 19.574 (en adelante
el “Decreto”), dentro de los cuales
se encuentran las inmobiliarias.



De esta manera se deja sin efecto
la reglamentacion anteriormente
vigente en estos temas, es decir
el Decreto Nro. 355/010, del 02 de
diciembre de 2010.

En primer término, el Decreto
prevé una reglamentacion gene-
ral aplicable a todos los sujetos
obligados, disponiendo luego
una reglamentacion particular
por sector de actividad.

El capitulo especifico para las
inmobiliarias es el Cap.lV, regu-
latorio de todos los actores perte-
necientes al “sectorinmobiliario”.

Seguidamente analizaremos los
aspectos generales del Decreto,
para luego analizar las novedades
incluidas en el Capitulo IV antes
referido.

Il. Reglamentacion aplicable
a todos los sujetos obligados
no financieros

Definicion de cliente

El Decreto dispone que deberd
entenderse por “Cliente” a la per-
sona (fisica o juridica) que utiliza o
adquiere, de manera frecuente u
ocasional, un producto o servicio
puesto a disposicion por uno de
los sujetos obligados.

Asimismo el Decreto incluye una
aclaracién adicional respecto de lo
gue debe entenderse por puesta a
disposicion del servicio, Gnicamente
aplicable alasinmobiliarias, la cual
se analizard mas adelante.

Finalmente en cuanto a este punto,
ysi bien no lo menciona el Decreto,
es importante destacar que en el
rubro inmobiliario la categorizacion
de “cliente” se adquiere en forma
progresiva y, en consecuencia, la
debida diligencia del mismo debera
acompasar este fenémeno.

Esta conclusién es apoyada en
cierta forma por la disposicion
del Decreto que se analizara en
el apartado siguiente, referida
a la posibilidad de completar la
debida diligencia en el transcurso
de la relacién comercial.

Enfoque basado en riesgos

En sintesis, el Decreto establece
que los controles deberan apli-
carse en forma adecuada y pro-
porcionalmente al nivel de riesgo
de lavado de activos que reviste
cadatipo de cliente u operacién,
en base a los factores “cliente”
(estructura, actividad econdmica,
etc.), “geografico” (lugar de ubica-
cién del inmueble, pais origen o
destino de los fondos involucra-
dos, entre otros) y “operacional”
(monto de la operacidn, forma de
pago, etc.).

Esto determinara laintensidad de
los controles a aplicar, dividiéndo-
se los mismos en tres categorias:
“riesgo bajo” (DDC simplificada
-art. 12-), “riesgo medio” (DDC
normal -art. 11-) o “riesgo alto”
(DDC intensificada -art.13-).

De esta manera se busca que el
sujeto obligado realice una asig-
nacién mas eficiente de sus re-
cursos materiales y humanos, a
la hora de aplicar los controles.

Debida diligencia de clientes

Primeramente, el Decreto prevé
que en aquellos casos en donde
los riesgos de lavado de activos
“se puedan manejar con efecti-
vidad” por parte del sujeto obli-
gado, y asimismo cuando “resulte
esencial para no interrumpir el
normal desarrollo de la actividad”,
éstos podran completar la realiza-
cién de la DDC en forma posterior
alinicio de la relacion comercial,
dentro de un plazo “razonable”.

Taly como mencionaramos ante-
riormente, esta posibilidad que
otorga el Decreto reconoce en
cierta forma la progresividad de
la DDC en sectores de actividad
como el inmobiliario.

En cuanto a lainclusion de la de-
fraudacion tributaria como delito
antecedente del lavado que opor-
tunamente realizara la Ley 19.574,
el Decreto consagra basicamente
un sistema de declaraciones ju-
radas del cliente, sistema que es
replicado luego en el capitulo IV.

Respecto de la obligacién de iden-
tificar al beneficiario final de las
operaciones, el Decreto prevé
excepciones para aquellos casos
de entidades cuyos titulos de par-
ticipacion coticen en bolsa o se
comercialicen a través de otros
mecanismos publicos de recono-
cido prestigio, o bien cuando se
trate de un fideicomiso o fondo de
inversién supervisado por el BCU
(literales a, b, cy h del articulo 7
del Decreto N°166/017).

Oficial de Cumplimiento

El Decreto prevé la designacion
de un Oficial de Cumplimiento
por parte de los sujetos obligados,
quien serd el encargado de super-
visar el sistema de prevencién,
y asimismo sera el nexo entre el
sujeto obligado y las autoridades
competentes en la materia (SENA-
CLAFT, UIAF, entre otras.). Dicho
cargo podra estar en cabeza del
propio sujeto obligado.

Delegacion de la DDC

Elarticulo 19 del Decreto habilita a
los sujetos obligados a delegar en
terceros que también sean sujetos
obligados del sector no financiero,
la realizacion de la DDC correspon-
diente por el sector de actividad
al que pertenecen, siempre que se

>
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produzca lainmediata entrega de
lainformacion obtenida al sujeto
delegante por parte del sujeto de-
legado, y en todos los casos bajo
la exclusiva responsabilidad del
sujeto delegante.

En este punto cabe aclarar que,
a nuestro juicio, esto se traduce
en la posibilidad de simplificar la
aplicacién de multiples controles
que recaen sobre una misma ope-
racion concreta, en la cual inter-
vienen varios sujetos obligados
del sector no financiero (entre
ellos el sujeto delegante y el su-
jeto delegado), pero no implica
en ningln caso la posibilidad de
tercerizar en forma genérica la
realizacién de la DDC del sujeto
obligado delegante.

Ill. Reglamentacion aplicable
al sector inmobiliario

Taly como se mencionara anterior-
mente, en forma complementaria
a la definicién general de cliente
dada por el Decreto, se establece
que se entendera que una persona
utiliza el servicio puesto a disposi-
cién por una inmobiliaria (siendo
por tanto cliente de ésta), “Unica-
mente a partir del momento en
que dicha personatoma contacto
directo con lainmobiliariay le ma-
nifiesta de formareal einequivoca
su intencion de utilizar el servicio
especifico ofrecido por esta, pu-
diendo ello verse reflejado o no, en
un documento o acuerdo escrito”
(esto es que no se requiere un bo-
leto de reserva, promesa, etc. para
gue se esté frente a un “cliente”).

En el mismo sentido, el art. 36 del
Decreto dispone que en aquellas
operaciones en las que intervenga
unainmobiliaria por la parte com-
pradoray otra por la vendedora,
cada una debera hacer la debida
diligencia Unicamente respecto
de su cliente.

Estos complementos brindan un
marco de seguridad mayor a las
inmobiliarias frente a los demas
sujetos del sector, aclarando cier-
tas cuestiones que generaban al-
gunos problemas practicos en la
implementacion de la DDC.

Finalmente el Decreto establece la
obligatoriedad de aplicar DDC in-
tensificada en operaciones mayo-
res a USS 300.000 o su equivalen-
te en otras monedas (hecho que
supone un aumento de la franja
respecto de la reglamentacion an-
terior, que fijaba U$S 200.000), y
dispone la posibilidad de comple-
tar operaciones sospechosas de
lavado por razones juridicamen-
te justificadas (por ej. existencia
de multas ante incumplimiento),
procediendo luego a efectuar el
reporte de operacién sospechosa
a la UIAF del BCU.

IV. Creacion del registro de su-
jetos obligados

Por ultimo, cabe destacar que
las inmobiliarias cuentan con un
plazo de 90 dias (contados desde
el 20 de noviembre del corriente
afo) para registrarse ante la SE-
NACLAFT, en la forma y bajo las
condiciones establecidas en el

Las inmobiliarias cuentan con un plazo de 9o dias

(contados desde el 20 de noviembre de 2018)
para registrarse ante la SENACLAFT

(www.gub.uy/senaclaft/)

instructivo publicado por dicha
entidad de control en su sitio web
(www.gub.uy/senaclaft/).

Por su parte, la actualizacién de
los datos proporcionados al re-
gistro, debera efectuarse dentro
de los 30 dias de producida una
modificacién.
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f Abril Pérez Alves « Rematador Publico. Corredor Inmobiliario. Administrador GG/CC

Seguridad
en los condominios

ctualy reiterado punto

atratar, en el orden del

dia de lasasambleas de

copropietarios. Se ana-
lizara, desde diversos puntos de
vista: seguridad material tradi-
cional, seguridad por personal,
seguridad electronica (basicay
avanzada), y planificacién. De-
bera evaluarse en funcion de las
caracteristicas constructivas del
condominio y las posibilidades
econdémicas de los mismos, para
determinar cual o cuales métodos
se van a utilizar.

A.- Seguridad material tradi-
cional. Se debera considerar cada
elemento de proteccién primario,
como una barrera de proteccion.
Primera barrera, puerta de en-
trada: de madera, de madera
con vidrios (con y sin rejas), de
metal (hierro o aluminio) con vi-
drios (con y sin rejas), y de cristal

(generalmente blindados), y en
edificios antiguos dobles puertas
(la externa mas fuerte y segura, y
la interior de madera y vidrios).

Segunda barrera, las ventanas: en
general de madera o metaly vidrio
(con cortinas de enrollar), y en los
mas modernos aluminio y vidrio
(cony sin cortinas de enrollar), y
hasta dobles ventanas, y con rejas
en las unidades de planta baja.

Tercera barrera, de acuerdo a
la antigiiedad y caracteristicas
constructivas de los edificios, los
balcones o terrazas: abiertas o
cerradas (de origen).

Cuarta barrera, la puerta de la
azotea: generalmente de simple
metal o aluminio, sin seguridad
especial. En este caso, influye la
cercania a otros edificios (cerca-
nos o medianeros).

En zonas de alta densidad demo-
gréfica, se da algln caso, en que
personal de servicio mensual (ej.
ascensores) pasan de la azotea de
un edificio a la del otro a realizar
sus tareas, sin ingresar por la puer-
ta del segundo edificio.

Quinta barrera, las rejas perime-
trales y garitas: en edificios con
jardines, retiros, patios, o com-
plejos abiertos.

Sexta barrera, las cercas eléctri-
cas: colocacion de las mismas,
sobre las rejas, sobre perimetros
del edificio, y sobre los muros que
separan un edificio del otro en un
mismo complejo.

En los casos anteriores, se debera
considerar, que la colocacion de
toldos, aleros, cerramientos de
terrazas, o rejas, no contempla-
dos en planos de construccion



o reglamento de copropiedad,
pueden significar modificacién
de fachada, lo que debera ser
resuelto en forma por asamblea
de copropietarios, convocada a
tales efectos.

Séptima barrera, portones de gara-
jes: pueden ser de madera, metal
(de apertura lateral o batiente), y
cortinas de enrollar. En el caso de
los de metal, son frecuentes los
forzamientos e ingresos al gara-
ge a hurtar, desde el cual pueden
acceder al hall principal del edifi-
cio, 0 alos ascensores en el mismo
garage desde los cuales accedena
los pisos. Ahora se estan colocando
trabas de seguridad a los portones,
paraimpedir o dificultar el acceso.

Octava barrera, timbresy portero
eléctrico: debiendo controlar el
correcto funcionamiento de los
mismos, y la resolucién de no

apertura remota (bajar a abrir).

B.- Seguridad por personal. Se
trata del personal que se desem-
pefia en el edificio o complejo,
abarcando: turnos parciales, uno
dos o tres turnos, con personal
dependiente, personal terceriza-
do, o una conjunciéon de ambos.

En las siguientes categorias: auxi-
liar de limpieza, portero, vigilante
diurno, vigilante nocturno, conser-
je, etc. Dependiendo del cargo, va
aserlafuncidn a desempefar,yla
efectividad del mismo, en la tarea
devigilancia; influyendo también,
la estructura dimensién o tamafio,
de la copropiedad.

Es fundamental destacar, la im-
periosa necesidad, de que el
personal actuante, dependiente
o tercerizado, cuente con las pre-
ceptivas protecciones legales (pla-

Impresora
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nilla de trabajo, aportes al BPS,
seguros, uniformes); y en el caso
de tercerizado, las habilitaciones
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cumplan en forma adecuada, la sa-
tisfaccion serd mutua entre todas
las partes.

Lo que lleva a destacar, el aprecio
y calido trato que se profesan de
usuarios a personal, y de personal
a usuarios, cuando la relacién y el
cumplimiento de las obligaciones de
cada unade las partes, se cumplen.
Por ahora un sistema electronico,
no podra sustituir esta afectuosa y
reciproca relacion.

C.- Seguridad electrénica. Surgen
nuevos sistemas Yy avances.

C.1.- Camaras de seguridad. Se
deben estudian las caracteristicas
y necesidades de la edificacién,
para determinar la distribucion e
instalacion de cdmaras, sistemade
grabacién, asi como los costos.

Los modos son: siny con respuesta.
Para el modo respuesta, es nece-
sario contar con linea telefonica'y
ADSL en el edificio. La respuesta, es
control,y eventual envio de moviles.
También se encuentradisponible, el
acceso a las cdmaras por aplicacion
de celular, alos usuarios del edificio
para su control.

Cada una de las opciones, con un
costo diferencial. Y el control me-
diante cdmaras, se utiliza, tanto para
control de seguridad externa, como
para la aplicacion de multas a quien
deja abiertas las puertas o portones.

C.2.- Sistema de puertas y porto-

nes eléctricos. Siendo importante,
el contratar una empresa responsa-
bley autorizada, para lainstalacion
y el servicio de mantenimiento men-
sual de los equipos.

C.3.- Los llamados totems: equi-
pos, que cuentan con una pantalla
en la que aparece un vigilante de
tamanio casi natural de pecho a ca-
beza, colocados en el hall de entrada
de los edificios, para el control del
acceso de personas al mismo. Y tam-
bién, para el control de las cdAmaras
colocadas, en puntos estratégicos
de la copropiedad.

La ventaja del sistema, es un menor
costo que personal. Las desventajas,
atencion a varios edificios a la vez,
y no existe el trato individualizado
personal, ni pueden gentilmen-
te abrir las puertas, ni cargar las
bolsas hasta el ascensor a sefioras
embarazadas o personas de edad,
ni pueden atender personalmen-
te a las empresas que vienen por
servicios. Es decir, no existe el trato
personal directo.

C.4.- Accesos por puertas con cerra-
duras magnéticas: instrumentado
por teclados tipo calculadora, por
tags, por tarjetas, o por sistemas
biométricos como la huella digital.

C.5.- También surge, el lector de
cddigos QR: a través del celular, se
puede ejercer control de los invita-
dos de manera virtual, el propietario
avisa al sistema y el visitante debe
colocar su codigo QR.

D.- Planificacion.

D.1.- Creacion de un protocolo de
seguridad, y difusién del mismo, en
el edificio, a los usuarios (propieta-
rios, inquilinos, visitantes), al per-
sonal, y a los servicios mensuales.

D.2.- Registro, difusién interna, y

conocimiento de los usuarios, y fe-
cha de realizacién de los servicios
(ascensor, calefaccion, jardinero,
sanitario, etc.).

D.3.- Creacién de un grupo de what-
sapp, entre los usuarios, para las
novedadesy alertas de los mismos.

D.4.- Establecer unsistemade alar-
mas de emergencia, silbatos, pitos,
cornetas, y alarmas de panico.

D.5.- No permitir la entrada de ex-
tranos.

D.6.- Mudanzas, s6lo podran reali-
zarse debidamente comunicadas,
autorizadas, y durante el diano en
la noche.

D.7.- Tener a mano, los teléfonos de
emergencias, bomberos, policias,
seguros, etc.

D.8.- Contratacion de seguros.

D.9.- Coordinacion, comunicacion,
informacién, y control, por parte de
todos los involucrados (propietarios,
inquilinos, personal, administracion,
servicios y visitantes).

Como conclusién, por supuesto
siempre mediante resolucion de
asamblea, lo ideal en funcion: de
las posibilidades econdémicas de la
copropiedad, mas proyeccion de
cuotas extras,y ambito de colabora-
cién; seria crear un sistema de segu-
ridad mixto, esdecirenelcualseden
elementos, de material tradicional,
de personal, seguridad electronica,
y participativo entre vecinos.

Sin perjuicio, de los nuevos avances
tecnoldgicos, que puedan surgir. m

Abril Pérez Alves
Corredor
Inmobiliario.
Rematador
Pudblico. 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
Profesional). Socio
de CAPH: Colegio
de Administradores
de Propiedad
Horizontal.
Propietario de Abril
Pérez Inmobiliaria
& Administracion
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» Autores: Arq. Carlos Zucchi (proyecto y concrecioén), » Fecha: 1856 (inauguracion)
Args. Garmendia y Clemente César (incorporacion posterior), » Ubicacion: Reconquista s/n esq. Bartolomé Mitre
Arg. Victor Rabu (dos alas laterales) Monumento Histérico Nacional
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/" William Rey Ashfield - Arquitecto

Teatro Solis

avieja Casa de Comedias

fue el gran recinto de es-

pectaculos y representa-

ciones teatrales durante
la colonia, permaneciendo en pie
hasta bien entrados los afios de la
Republica.

Pero los tiempos de la indepen-
dencia, sin embargo, exigieron un
edificio alternativo para la actividad
de comedia y teatro lirico, asi como
también un nuevoy moderno estan-
darte republicano de escala urbana:
el Teatro Solis.

En la década de 1840, la sociedad
responsable del emprendimiento
le encarga al arquitecto Carlos Zuc-
chi-técnico de origenitaliano, pero
formado en Francia- la realizacién
del proyecto que permitiria su cons-
truccién.

Se trata de una propuesta con fuer-
tes referentes en la tradicion de la
edilicia operistica italiana, particu-
larmente del Scala de Milan (pla-
nimetria en base a herradura) y el
Teatro Carlo Felice, de Génova (re-
solucién original de fachada).

El proyecto de Zucchi se veria afec-
tado porlosincidentes de la Guerra
Grande, suspendiéndose la mate-
rializacion de la obra por un plazo
superior a una década.

Durante ese periodo el arquitecto
proyectista se traslada a Rio de Ja-
neiro y cuando se decide retomar
las tareas constructivas se plantean
importantes ajustes de proyecto.

Por un lado se adecua el mismo a
una nueva realidad presupuestaria
y se reformula su nueva fachada.

Los arquitectos Garmendia y Cle-
mente César se incorporaran de
manera sucesiva para definir -en
su actual cuerpo central- laimagen
definitiva del edificio.

Elteatro seinaugurd en el afio 1856,
y laobra representada en esa opor-
tunidad fue Ernani, épera de Guise-
ppe Verdi, la que fue presenciada
por el entonces presidente de la
Republica, Gabriel Pereira junto a
lo mas granado de la sociedad de
la época.

En la segunda mitad del siglo XIX,
el Teatro Solis incorpora dos alas
laterales proyectadas por el Arq. Vic-
tor Rabu, jerarquizando su cuerpo
original central y generando, a su
vez, un espacio exterior propio que
le da encuadre al mismo.

Interiormente, el plafén general
se presenta como el elemento de
mayor interés artistico, donde los
trabajos de los pintores Carlos
Maria Herrera y Pio Collivadino
aparecen bajo la légica propia de
la representacion alegérica: Apolo
y Dionisos, se presentan ante el
publico como manifestaciones
de dos formas de belleza.

Al comenzar el siglo XXI, el teatro
demandaba la realizacion de una
serie de cambios, ajustes y tareas
de restauracion.

Se materializd entonces unaimpor-
tante operacion de ajuste constructi-
voy espacial que implicé elaumento
deltamafio de su caja escénica, asi
como una fuerte adecuacién tec-
noldgica a efectos de mejorar su
acusticay calificar sus servicios de
apoyo al espectaculoy al publico.

=

‘

Arq. William Rey
Arquitecto egresado
de la Facultad

de Arquitectura,
(UdelaR). Magister
en instrumentos
para la valoracion
y gestion del
patrimonio artistico
por la Universidad
Pablo de Olavide,
Sevilla, Espana.
Doctor en Historia
del Arte y Gestion
del Patrimonio
Cultural. Co-
fundador de la
productora cultural
BMR. Autor del
libro Tu Patrimonio,
un relevamiento
sobre arquitectura
patrimonial del
Uruguay, entre
otros trabajos.
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# Esc. Anibal Duran - Gerente Ejecutivo de APPCU

La tolerancia como

forma de actuar

En este principio de afio y consonancia con las fiestas del nuevo

afo y -en particular- la de Navidad, que los cristianos celebramos

y los no cristianos aceptan con respeto, van estas lineas sin

postulados reivindicativos.

n estos tiempos algidos y
de posturas controverti-
das, donde muchas veces
nos gana la pasion y los
epitetos se deslizan como agua entre
los dedos, guardar una postura de
tolerancia hacia el otro, deberia ser
unavirtud. Y una muestra de cautela.

Desde APPCU abogamos por ello
y en cada reunién donde tenemos
posiciones encontradas con el ad-
versario de turno, intentamos hacer
gala de aquella.

Tolerar no es compartir. La tolerancia
es una manera de convivirindepen-
diente de lasideas que se agiten en
el escenario de la convivencia; esun
sistema de moverse en sociedad
para evitar choques innecesarios y
una técnica de intercambio humano
que deja en pie las posiciones espi-

rituales y las ideologias en juego.

Tolerar no es transigir; el que tran-
sige se pliega a ideas que no com-
partia; deserta en cierto sentido de
su rumbo para preocuparse por los
atractivos de otra meta.

La tolerancia mantiene frente al
campo opuesto toda la vieja firme-
za de una postura distinta; observa
la posicion ajena desde su atalaya,
sin comprometerse con ella, y usa
de tacticas cordiales ya sea para no
entorpecer el gjercicio de las actitu-
des que no comparte, ya sea para
ganar adeptos en campo contrario.

La tolerancia es un estado de espi-
ritu sociable, abierto, comunicativo
y vigilante, que puede ser apatico
o combativo, neutral o parcial, fle-
matico o militante; modos distintos

de traducirse, de hacerse efectivo,
mas 0 menos dindmicos, pero com-
patibles siempre con su mision y
con su cometido.

La tolerancia que mas nos intere-
sa ahondar, es la que esgrimimos
cuando actuamos como gremial. Es
la militante, la que se desenvuelve
en climas de propaganda, laque no
trepida en decir en voz alta lo que
piensa y hace cuestion en respetar
el pensamiento contrario.

Latolerancia no ablanda las propias
convicciones, por el contrario, las
afirma, ya que al enfrentarlas en
clima de consideracion con las aje-
nas, las va robusteciendo con toda
lasolidez que deriva de una actitud
respetuosa y empatica.

No cabe la tolerancia frente al delito,
frente a la manifiesta violacion dela
ley escrita o de la ley moral.

En esta convivencia de espiritus
enconados, la tolerancia suaviza
las pasiones y hace primar la cor-
dura. Actuar asi deberia ser un
imperativo de la hora.

En APPCU lo tenemos bien presente.
Sinduda, el deseo de que cada uno
pueda ser mejor persona, ayudaria
a viviren un mundo mejor. Que asi
sea con anhelos de muchapaz. =
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Mario Stefanoli « Secretario General de la ANRTCI

Publicidad enga
en la red

Una practica extendida en internet,
en algunos avisos que ofrecen pro-
piedades en venta o alquiler, es la
publicidad engafiosa.

Si bien la internet trajo enormes
beneficios a las comunicaciones,
también, y como en todos los ambi-
tos, hay quienes aprovechando esta
excelente herramienta, la utilizan en
forma inapropiada.

La mayor parte de las inmobiliarias
utilizan internet en forma adecuada
y dando la informacién precisa. Sin
embargo, vemos en algunos sitios
algunos avisos que, por demasiado
tentadores, terminan siendo falsos.

Si bien puede existir una publicacion
€on un precio que nos resulte muy
atractivo, y que sea una oportuni-
dad real, en la enorme mayoria de
los casos si profundizamos vamos a
encontrar que algo motiva ese pre-
cio bajo. O no es el precio total, o el
bien lo que se nos muestran, no es
en realidad como lo muestran.

Fotos que no se corresponden con
el inmueble que se ofrece; datos
escasos sobre el contacto, superfi-
cies edificadas que no son tales, son
elementos que facilmente pueden
ayudarnos a detectar un falso aviso.

Cuando vemos avisos en un portal
donde s6lo se puede hacer contacto
via mail, puede seruna sefial que hay
algo que no esta bien. ;Cual seria el
motivo por el que no dar un nimero

de teléfono para contactar?.

Generalmente una inmobiliaria for-
mal, que actla con seriedad, que
vela por mantener o consolidar un
nombre y un prestigio, presentara
en su pagina o en un portal la infor-
macion correcta.

Quien actle de otra forma queda
expuesto a que en el futuro se des-
confie del nombre.

Puede haberinmobiliarias que, como
modo de generar llamadas y posi-
bles clientes, coloquen avisos con
“oportunidades”y cuando se llama
el inmueble en cuestion, se vendio
el dia anterior ...pero tenemos otros
que valen un poco mas, pero tienen
similares caracteristicas.

La verdad es una herramienta in-
valorable. Se puede hacer un aviso
atractivo sin engafar.

Debemos ser conscientes que cuan-
do un inmueble que publicitamos,
correctamente mencionando el pre-
cio y caracteristicas, pero no tiene
llamadas es porque el precio no es
el adecuado.

Hablemos entonces con el propietario
para tratar de adecuarlo a larealidad.

Si bien no es tarea facil, podemos
lograr una adecuacion en funcion
de la situacion del mercado. Pero
siempre el aviso publicitario debe
reflejar la verdad.

nosa

Utilizando el ingenio para atraer al
comprador, si; toda propiedad tiene
virtudesy defectos, y es cuestion de
encontrar la persona adecuada que
valore las virtudesy no le preocupen
demasiado los defectos.

Aveces lo que para uno es negativo,
paraotros no lo es. Lamentablemen-
te la publicidad engafiosa que ge-
neran algunos, lleva a que la gente
desconfie e insista con las preguntas
previamente a ver una propiedad.

Debemos dar certezasy lacomunica-
cién es fundamental para convencer
gue lo que publicitamos, coincide
con lo que verd el interesado.

Recordemos que el tiempo es un fac-
tor muy importante en la actualidad
y nadie quiere perderlo: si decimos
que elinmueble tiene un excelente
estado, debe tenerlo.

Si decimos ambientes amplios, lumi-
nosos, ventilados, buena calidad de
construccion, todo esto debe corres-
ponderse con la realidad.

Laverdad es elmodo de diferenciar-
nos de quienes podran intentar, con
un aviso falso o engafioso, concretar
una venta, pero la continuidad, el
prestigio y la seriedad se lograran
silainformacién que brindamos es
correcta y nuestra actuacién como
intermediarios en un alquiler, venta
0 asesoramiento, deje satisfecho al
cliente. Y un cliente satisfecho, es
nuestra mejor publicidad.

Mario Stefanoli
Secretario General
de la ANRTCly

de la Asociacion
Americana de
Rematadores,
Tasadores y
Corredores
Inmobiliarios.
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# Brasil s Jodo Teodoro Da Silva

Mi casa, mi vida.
Desatfio a Bolsonaro

Hasta aqui, con casi diez afios de du-
racion (creado en 2009), el programa
“Mi Casa Mi Vida” se ha mostrado
importante en el combate al défi-
cit habitacional, responsable por
el financiamiento de casi la mitad
de los inmuebles vendidos en las
regiones metropolitanas de Brasil.

En total, cinco millones de unidades
ya fueron comercializadas, con una
inversion de casi USD 131 billones,
seglin un estudio realizado por la
Fundacion Getulio Vargas (FGV) en
conjunto con laAsociacion Brasilefa
de Constructores (ABRAINC).

No obstante, el déficit habitacional
crecio a 7,7 millones. Mantener el
Programa no sera tarea facil para el
Presidente Bolsonaro, quien asumié
elmando de la Nacién el pasado 1°
de enero de 2019.

El mayor volumen de produccion del
Programa se da en lallamadabanda
1, destinada a consumidores conin-
gresos mensuales de hasta USD 474.

En esta franja, el subsidio puede lle-
gara USD 12,5 mil por unidad. Sélo
una pequefia parte del valor delin-
mueble es financiada al comprador
conintereses también subsidiados.

Ocurre que el 90% de los recursos
vienen directamente de la caja del
gobierno. Puede faltar dinero. En
las franjas mayores, los recursos
para financiamiento provienen del
Fondo de Garantia por Tiempo de
Servicio (FGTS).

En lafaja 2, destinada a familias con
renta hasta USD 1,05 mil, el subsidio

varia de 11% a 29% del valor del
inmueble.

En la faja 3, para familias con in-
gresos hasta USD 2,37 mil, no hay
subsidio financiero.

En ambos casos, sin embargo, las
tasas de interés son menores que
las de mercado, aunque sean com-
patibles con las del FGTS.

Estas dos bandas, aunque menos
subsidiadas, también son impor-
tantes para reducir el déficit habi-
tacional.

Durante la campana presidencial,
Bolsonaro prometi6 reducir los in-
tereses de los préstamos hechos
con recursos del FGTS, ademas de
ampliar el abanico de utilizacion de
SUS recursos.

El problema es que el FGTS también
se encuentra en dificultades.

La crisis instalada en el pais entre
2014 y 2017 aumento el indice de
desempleo, perjudicando la recau-
dacién del Fondo, y disminuyé la

S e won vy

renta familiar.

Con ello, hubo también aumento del
indice de retraso de pagos, incluso
en los financiamientos habitacio-
nales, dificultando el retorno de
recursos al Fondo.

Asi, es consenso en el mercado
inmobiliario que el Programa “Mi
Casa Mi Vida” (MCMV) no puede
parar, porque puede comprometer
el funcionamiento de la industria
de la construccion, ademas de
promover el aumento del déficit
habitacionaly dificultar la retrac-
cion del desempleo.

Pero la solucion no es simple. La de-
pendencia del FGTS es tanto mayor,
cuanto mayor es la dificultad del
gobierno en proveer recursos para
la franja 1 del Programa.

Por otro lado, la recuperacion del
FGTS sélo ocurrira en el caso de
una fuerte ampliaciéon en el nivel
de empleos formales.

iUn gran desafio para el nuevo go-
bierno! |

Joao Teodoro

Da Silva

Comenzd su carrera
inmobiliaria en
1972y actualmente
es Gerente de

la Industria de

la Construccion

en Curitiba (PR).
Licenciado en
Derecho y Ciencias
Matemdticas,

era profesor de
matemdticas, fisica y
dibujoenla PUC/PR.
Es técnico en Edificios
y Procesamiento

de Datos y cuenta
€on varios cursos

de extension
universitaria de

la Fundacion

Gettlio Vargas.

Fue presidente de
CRECI - PR durante
tres periodos
consecutivos,
presidente de la
Unién de Parand
Realtors 1984 -

1986 y director de

la Federacion de
Comercio de Parand.
En Cofeci acttia desde
1991, cuando empezd
a ocupar el cargo

de asesor federal, y
es presidente desde
2000.



¢ Buscas garantia?
Tu mejor solucién

FIDECIU es tu garantia, AHORA. Alquild tu casa, oficina o comercio
facilmente y sin preocupaciones. jObtenela hoy mismo!
Apoya CIU (Cadmara Inmobiliaria Uruguaya).

N
Tel. 2909 1111 - Uruguay 820, Montevideo FIDECIU

www.fideciu.uy GARANTIA DE ALQUILER

jinformate!




50

Armando Pepe - Argentina

Tiempos de cambio

erminado el afio viejo

con mucha incertidum-

bre politica, econémica

y financiera, en el sector
inmobiliario no habran créditos hi-
potecarios hasta el primer trimestre
de 2019, elemento que en 2018 fue
un gran dinamizador del sector y
que permitio escriturar 118.000
propiedades en virtud de ese tipo
de préstamos.

Segun los informes del Colegio de
Escribanos de Capital Federal, las
escrituras realizadas en noviembre
de 2018 cayeron un 45% con res-
pecto al mismo mes de 2017,y solo
se realizaron 328 operaciones con
créditos hipotecarios.

Nuestro gobierno nacional tiene la
muy ardua tarea -en particular,enun
ano electoral- de a) bajar la inflacion,
b) achicar el Estado y bajar el gasto
publico, ¢) eliminarimpuestos, ya que
somos el pais con mayor carga impo-
sitiva del mundo, y d) bajar las tasas
que al afio pasado llegaron al 70%.

Asi no se puede lanzar un pais a la
produccién, y esperamos que en-
cuentren el rumbo deseado por los
40 millones de argentinos.

Mas alla de estas “palidas”, a pesar
de la gran devaluacion, el “parate”
en la economia y la falta de crédi-
tos, el Colegio Unico de Corredo-
res Inmobiliarios de la Ciudad de
Buenos Aires (CUCICBA) continud
creciendo dia adia, en cantidad de
matriculados.

Terminamos 2018 con 7.348 colegia-
dos, habiéndose realizado la tltima
jurael12 dediciembre, con el registro
de 104 nuevos matriculados, en un
acto que ya es tradicional con la ac-
tuacion de nuestra “Agrupacion Coral
CUCICBA, conformada por matricu-
lados inmobiliarios en su totalidad.

También nuestro taller de teatro,
realizado en el mes de noviembre,
presento cinco pequenas obras,
con actores y actrices que fueron
operadores inmobiliarios matri-

culados, con una muy importante
concurrencia de publico.

Este afio, por acuerdo firmado con
el Registro Nacional de las Personas
(RENAPER), todos nuestros matri-
culados cuentan con un servicio
de excelencia, consistente en que
aportando elnombre de su clientey
sunumero de DNI,inmediatamente
se emite una ficha de la persona
con foto y todos sus datos, y se evita
la sustitucién de personas en las
operaciones inmobiliarias.

También firmamos un acuerdo con
la Agencia Gubernamental de Con-
trol (AGC), con la cual trabajamos
activamente en la deteccién deiile-
gales en el rubro, y desde este afio
cuando cualquier persona quiere
habilitar una oficina para inmobi-
liaria, debe estar matriculado en
nuestro colegio.

EL2018 fue un afio de mucho trabajo
institucional, dado que la Camara
de Diputados de la Nacion pretendia




Armando Pepe
Presidente de

CUCICBA, Colegio
Unico de Corredores
Inmobiliarios de la
Ciudad Auténoma
de Buenos Aires.
Martillero y
Corredor Publico
Nacional. Fundador
de la Cémara
Inmobiliaria
Argentina (CIA).
Primer Presidente
de la Federacién
Inmobiliaria de la
Republica Argentina
(FIRA). Miembro

de la Corporacion
de Rematadores

y Corredores.
Miembro del Colegio
de Martilleros

y Corredores
Inmobiliarios de
San Isidro. Miembro
del Colegio Unico
de Corredores
Inmobiliarios de
Buenos Aires.

CEO & Founder

de Armando Pepe
S.A. Disertante

en la mayoria de
las instituciones
inmobiliarias

de Argentina y

en Congresos
Internacionales

en Ecuador, El
Salvador, Uruguay,
Paraguay y Brasil,
entre otros.

impulsaruna nueva ley de alquileres
a nivel nacional, a lo cual nos opu-
simos en forma rotunda, haciendo
notar nuestra presencia no solo
en los despachos de los diputados
nacionales y ministerios, sino tam-
bién participando eninnumerables
programas televisivos, radialesy en
medios graficos.

Ental sentido, nuestro CUCICBAim-
pulsé una conferencia de prensa en
laque contamos con la presenciade
los presidentes del Colegio Publico
de Abogados, de la Camara de Pro-
pietarios de la Republica Argentina,
de la Corporacion de Rematadores,
delaCamaralnmobiliaria Argentina,
de la Asociacion Empresaria de la
Vivienda, de laCamara de Empresas
Desarrolladoras Urbanas, de la Ca-
mara de Empresas Desarrolladoras
Urbanas, de la Asociacion Americana
de Rematadoresy Corredores Inmo-
biliarios, del Colegio de la Provincia
de Buenos Aires, del Centro de Co-
rredores Inmobiliarios de la Ciudad
de BuenosAires, de la Federacion de
Comercio, Industriay Servicios de la
Ciudad de Buenos Aires.

El mensaje de los
presidentes de las
gremiales fue tan
contundente, y con
una repercusion

tal en todos los
medios nacionales,
que se logré que

el Presidente

de la Reptiblica

no incluyera el
tratamiento de la
Ley que nos afectaba
en las sesiones
extraordinarias de la
Camara de Diputados
de la Nacion.

En aquella conferencia de prensa
se mostro a lasociedad el dafio que
la sancion de esta ley ocasionaria,

vulnerando la voluntad de las par-
tes, como dice nuestra Constitucion
Nacional, y pretendiendo modificar
el nuevo Cédigo Civil y Comercial
sancionado en 2015.

En paralelo, desde el sector de los
desarrolladores se advirti6 sobre el
retiro de los pequefios inversores
de apartamentos de uno, dosy tres
ambientes, hechos para obteneruna
renta o un resguardo de su capital,
como también el inmediato retiro
de propiedades en alquiler, al con-
siderar los propietarios que es un
avance sobre la propiedad privada.

Otros logros

Hace pocos dias esta en manos de
los colegiados y de la sociedad, el
segundo nimero de nuestra revista
trimestral, que por primera vez tiene
nuestro Colegio en diez afios.

En 2018 se cumplieron los diez afios
de creacién de nuestra institucion,
siendo en la actualidad el colegio
profesional inmobiliario mas im-
portante del pais, con 7.348 matri-
culados, que reciben capacitacion
permanente y gratuita en nuestro
salon auditorio de 600 mts2, que
muchas veces se ve rebalsado en
su capacidad.

También desde este afio nuestra
entidad forma parte del Consejo de
Planeamiento Estratégico (COPE)
dela Ciudad de Buenos Aires, reali-
zandose en nuestra casa el pasado
18 dediciembre, la asamblea anual
del mencionado organismo, gran
impulsor de las politicas publicas
de la ciudad.

Es muchisimo lo que hemos reali-
zado desde nuestra asuncion, en
octubre de 2017, pero también es
mucho lo que nos queda por llevar
adelante antes de lafinalizacion de
nuestro mandato en octubre 2019.
Realizamos acuerdos nacionales e
internacionales.

Por primera vez en nuestro pais, se
firmo en nuestro colegio un acuerdo

marco de complementacion insti-
tucional para temas que hacen a
nuestra profesién, con los veinte
colegios de martillerosy corredores
inmobiliarios de la Provincia de Bue-
nos Aires, con la Camara Inmobilia-
ria Argentina, con la Corporacion de
Rematadores, con el Centro de Co-
rredores Inmobiliarios de CABA, con
la Asociacién Americana de Rema-
tadoresy Corredores Inmobiliarios,
con colegios de Mendoza, Cérdoba,
Neuquén, y el éxito se lo vio reflejado
en accion ante la probable sancién
de la Ley Nacional de Alquileres,
ante lo cual todas las instituciones
trabajamos mancomunados en un
mismo rumbo, como lo es la defensa
de nuestra profesién.

También hicimos un acuerdo de
gran trascendencia con el Consejo
General de Colegios de Agentesde la
Propiedad Inmobiliaria de Espafia,
integrado por 46 colegios con los
cudles estamostrabajando entemas
que hacen a nuestra profesion.

Participamos activamente en “MUN-
DO INMOBILIARIO”, expo de nuestro
sector, en la EXPO REAL ESTATE del
Hotel Hilton, en BuenosAires, yenla
EXPO REAL ESTATE de Punta del Este.

Quiero destacar las figuras de los
principales dirigentes que me acom-
pafian en nuestra gestion, como
lo son Marta Liotto (vicepresidente
primera), Liliana Cingolani Rucci
(vicepresidente segunda), Hernan
Iradi (secretario), Diego Frangella
(tesorero), Nora Guerschanik (vo-
calydirectorade los actos dejura),
Gustavo Ortola (vocal y dir, de la
Comision de Tecnologia), Fernando
Coluccion (vocaly director de la Co-
mision de fiscalizacion), entre otros,
sin cuyo esfuerzo mancomunado
de equipo no hubiera sido posible
todos lo realizado.

Amis colegiadosy colegas, a todos
los directivosy miembros de la que-
rida CAmara Inmobiliaria Uruguaya
(CIV), mi saludo fraterno, deseando-
les que este 2019 sea un buen afio
en pazy con crecimiento.
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~ José Luis Pérez Collazo - Corresponsal en Espafia

Visados dorados

Obtener la residencia en Espafia, e
incluso la nacionalidad en algunos
casos, es posible simedia una sucu-
lenta inversién en trece paises de la
Unién Europea.

Espaiia es el socio de la Union Eu-
ropea, con mas Golden Visa, cerca
de 24.000, seguin datos oficiales,
siendo uno de los paises que mas
dinero haingresado hasta la fecha.

Desde que se puso en marcha el
programa en 2013, con el fin de
atraer inversores, los permisos no
han dejado de crecer cada afio.

Desde el 10. de enero de este afo,
hasta noviembre, cerca de 6.000
extranjeros han obtenido un visa-
do al amparo de laley de apoyo a
emprendedoresy su internaciona-
lizaciéon. Traducido esto a dinero,
una Golden Visa se consigue tras
unainversién inmobiliaria de mas
de 500.000 euros.

Una de las formulas es mediante la
compradeinmuebles, siendo la mas
usada, al margen de la reagrupacion
familiar, entre los que contempla la
norma para obtener la residencia a

cambio de una inversion.

Los visados dorados existen desde
hace décadas, incluso en grandes
paises desarrollados como Cana-
da, Estados Unidos o Reino Unido,
y el fenédmeno se ha incrementado
en los ultimos seis anos, impul-
sado sobre todo por los millona-
rios de China, Rusia, Libia, Irdn o
Venezuela, ansiosos de hallar un
lugar seguro para su dinero y un
pasaporte que les ahorre tramites
de visados en caso de tener que
abandonar rapidamente sus pai-
ses de residencia.

Al mismo tiempo, muchos paises
ricos que padecieron la gran rece-
sion desde 2008 hasta 2015, vieron
en estos clientes un ingreso mas
parasus debilitadas arcas publicas.

Porestarazon, algunos como Espafia
o Portugal aprobaron programas de
residencia a cambio de inversiones.

En paises como Portugal, se calcula
que las aportaciones al programa
de visados de oro llegaron a repre-
sentar el 13% del ingreso bruto por
inversidn extranjera directa en 2014.

Desde el inicio del programa en
2012, llevan emitidas mas de 2.700
visas, cifras que han repercutido en
el mercado inmobiliario, trasladan-
do unfuerte aumento de precios en
las propiedades de lujo.

Dentro de Espafia, Barcelona y
Madrid son los lugares predilectos
donde los solicitantes de estos per-
misos, buscan sus inmuebles.

También hay comunidades con pre-
ferencia por zonas concretas, los
rusos eligen Marbella y Costa del Sol,
donde se aprecia un crecimiento
importante en la costa alicantina.

Desde fines del afio 2013 a la fecha,
quienes han liderado el pedido de es-
tos permisos, es lacomunidad china.

Los rusos son la segunda naciona-
lidad mas frecuente, seguidos por
los ciudadanos norteamericanos; en
cuarto lugar, los brasilefios, seguidos
por los residentes indios.

En este 2018, entre quienes han ba-
tido todos los récords encontramos
ados paises hispanohablantes: Ve-
nezuela y México.




ACTUALIZACIONES ECONOMICAS
INDICES - MONEDAS « 2016-2019

DICIEMBRE

Coeficiente de
Alquileres
(D. Ley 14.219)

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

Namero
Indice

Acum.
12 meses

1099.42

1095.32

@

4.0270

CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA

U$S***

NOVIEMBRE

1088.52

OCTUBRE

1083.08

SETIEMBRE

1081.54

AGOSTO

1073.10

JULIO

1072.44

JUNIO

1071.71

MAYO

1069.99

ABRIL

1068.67

MARZO

1067.02

FEBRERO

1021.37

ENERO
2017
DICIEMBRE

1021.11

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

DICIEMBRE

1.0810

162.23

-0.55

8.10

936.63

929.87

2016

3.5037

29.340

NOVIEMBRE

1.0845

163.12

0.10

8.10

927.12

3.4971

29.014

OCTUBRE

1.0890

162.96

0.18

8.45

925.66

3.4865

28.336

SETIEMBRE

1.0938

162.66

0.25

8.90

922.59

3.4678

28.437

AGOSTO

1.1005

162.26

0.57

9.38

907.60

3.4556

28.848

JULIO

1.1094

161.34

0.39

10.50

907.20

3.4542

29.812

JUNIO

1.1100

160.71

0.40

10.94

905.96

3.4371

30.617

MAYO

1.1047

160.07

0.97

11.00

903.47

3.4071

30.788

ABRIL

1.1060

158.54

0.46

10.47

900.51

3.3882

31.542

MARZO

1.1023

157.82

1.04

10.60

895.54

3.3505

31.742

FEBRERO

1.0968

156.20

1.60

10.23

847.32

3.2924

32.345

ENERO

1.0944

153.74

2.45

9.68

845.57

3.2299

31.074

(*) 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 enero 2019 corresponderd a la menor de las variaciones entre el IPCy la URA

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

Nota: por indicadores de afios anteriores, solicitarlos a administracion@ciu.org.uy
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f Dr. Eric Salum Pires . Director de Emsa Inmobiliaria S.A. - Presidente de CAPELI

Paraguay apuesta al
desarrollo de loteamientos
como diversificacion

Paraguay viene experimentando
un auge inmobiliario en todos los
estratos socios econdmicos, debi-
do en gran medida al alto déficit
de viviendas para una poblacion
creciente y emergente que busca
hacerse de uninmueble generando
gran dinamismo en el sector.

Gran parte de esa poblacién no
quiere pagar alquileres o desea
dejar de hacerlo, ademas de consi-
derar como la mejorinversiony el
respaldo mas seguro para la familia
lacomprade uninmueble, lo que
para muchos solo sera posible si
lo hace en cuotas que estén a su
alcance en una enorme variedad
de ofertas a largo plazo.

De esta manera podrd iniciar la
construccion de la casa propia, el
comercio, la casa de fin de sema-
na o lo que ese comprador esté
demandando.

Partamos de la premisa que Asun-
cién se desarrolld en base a lotea-
mientos y asi continuara en el in-
terior por un buen tiempo, dada la
abundante disponibilidad de suelo
que aln tenemos en nuestro pais.

No cabe duda que el sector priva-
do loteador coadyuva de manera
directa con la politica habitacio-
nal del Estado, al proveer lo que
el sector publico no podra hacerlo,
lotes alargo plazo en el volumeny
demanda real que existe en todo
el pais.

Por ese motivo esperamos poder
trazar lineas de accioén conjunta
con el sector publico, a través del
Ministerio de la Vivienda, lo que
podria plasmarse incluso en un
acuerdo publico-privado orientado
en la misma direccién.

Ademas de los clientes compra-

dores de lotes que demandan el
producto en practicamente to-
dos los municipios del pais, del
otro lado estan los inversionistas,
quienesven como una alternativa
de diversificar sus colocaciones
destinando recursos a la compra
de inmuebles para su desarrollo y
comercializacion como loteamien-
tos convencionales, industriales o
mixtos, asi como barrios cerrados u
otros proyectos de desarrollo para
la venta de lotes a plazo.

La inversién inmobiliaria sigue
siendo considerada como la mas
segura, pues ademas de incre-
mentar el patrimonio genera una
plusvalia anualsin realizar ninglin
esfuerzo.

Usualmente esta es laidea tradicio-
nal cuando se invierte en inmue-
bles como un ahorro o refugio de
una parte de nuestros recursos. m

Eric Maria Salum
Pires

Abogado, Notario
y Doctoren
Ciencias Juridicas
por la Facultad

de Derecho,
Universidad
Nacional de
Asuncion (UNA).
Profesor Titular

de Catedraen la
Facultad de Derecho
UNA.

Socio director del
Estudio Juridico
Laufer-Caballero-
Salum.

Director accionista
de Emsa
Inmobiliaria SA,

y parte del grupo
Salum & Wenz SA.
Presidente de la
Cdmara Paraguaya
de Empresas
Loteadoras e
Inmobiliarias
(CAPELI) para el
periodo 2017-2019.
Socio de la
Asociacion Rural del
Paraguay (ARP)
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4 Alfredo Lépez Salteri » Director de ALS Consultants. Desarrollo para la Transformacion

Aspecto clave en la captacion de propiedades

Importancia de la autorizacién
de venta con exclusividad

na primera afirmacion:

En su trabajo con los pro-

pietarios la autorizacién

de venta en exclusividad
por parte de estos constituye una
actividad clave para el éxito en sus
negocios inmobiliarios.

Para elinmobiliario es tanimportan-
te concretar ventas, como aquellos
aspectos que tienen que ver con la
captacién de propiedades.

Lo que habitualmente llamamos
contar con una importante cartera
de propiedades, es el punto de ini-
cio para las posteriores acciones
comerciales.

En general, en los distintos merca-
dos de los paises de habla hispana
no se encuentra arraigado este ha-
bito por parte de los inmobiliarios
de actuar con consistencia en la bus-
gueda de autorizaciones de ventas
con exclusividad.

Asi entonces, resulta que la mayor
parte de los inmobiliarios cuentan
conuna cartera de propiedades sin
autorizaciones de ventas.

Esto trae una serie de problemas,
tanto para elinmobiliario como para
el propietario.

En realidad los esfuerzos que usted
debera llevar a cabo para la comer-
cializacion de la propiedad implican
una serie de actividades; pero, si
usted no tiene el control de la pro-

piedad, en realidad no tiene nada
€n sus manos.

Por cierto que alcanzar la autoriza-
cion de venta en exclusividad requie-
re en su trabajo con el propietario,
haber dejado resuelto aspectos tales
como el precio, los términos y las
condiciones de venta.

Apartirdeello usted podra decidir si

desea captar la propiedad y trabajar
en lacomercializacién dela misma.

Veamos ahora algunas razones
0 motivos acerca de por qué es
importante para el agente inmo-
biliario el contar con una autori-
zacién en exclusividad.

Desde el punto de vista de la
captaciéon de propiedades es el
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objetivo de su negocio.

Quien tiene una autorizacion tiene
el control del producto.

En su trabajo con los propietarios el
control que usted tiene sobre una
propiedad le permitira planificar
las distintas acciones comerciales
vinculadas con el bien y el servicio
gue le brindara al propietario.

La autorizacion le da a usted seguri-
dad en cuanto al producto a vender.
Sin ellas no hay que vender.

Frecuentemente pregunto a los in-
mobiliarios cuantas propiedades
tiene a la venta y dependiendo del
tamano de la misma uno puede en-
contrarse con una cifra por ejemplo
de 80 propiedades.

Luego le pregunto cuantas de ellas
tiene con autorizacién en exclusi-
vidad, y uno encuentra respuestas
como seis propiedades. Entonces lo
que en realidad tiene en su cartera
de propiedades, son seis propie-
dades. Ni una mas, ni una menos.

El resto estd en manos de ese in-
mobiliario y de muchos otros que
tienen la misma propiedad. Ademas
sigue estando abierta la puerta para
que el mismo propietario pueda
llegar a conseguir un comprador
y finalmente, hacer la venta pres-
cindiendo del agente inmobiliario.

Quien vende, generalmente com-
pra. Es decir, es fuente de futuros
negocios y esto se materializa me-
diante la excelencia en el servicio
y la comercializacién que usted le
brinde al propietario.

Usted durante el tiempo quetardala
venta de la propiedad autorizaday
su proximidad con el propietario le
ayuda -através de la confianza que
se construye- a ser su representante
parallevaracabo la busquedadela
nueva propiedad que desea adquirir.

Vender las propias autorizaciones

representan masingresosy brindan
un potencial constante de ingresos.
Ello le posibilita darle continuidad
a su negocio.

Le proporciona seguridad en el caso
de operaciones compartidas con
otros inmobiliarios.

Si usted se encuentra asociado a
alguin sistema integrado de inmo-
biliarios, ademas de sus esfuerzos,
estan los esfuerzos de otros agentes
inmobiliarios que estan tratando
de llevara a cabo la venta de sus
autorizaciones.

Al tener el control del producto, le
permite planificar la publicidad de
oferta con seguridad.

Sus avisos y publicacion de la pro-
piedad en otros medios valdra la
pena, ya que tan solo usted tiene
la posibilidad de concretar la venta.
Esto le permite a su vez consolidar
su imagen y dar inicio a la promo-
cién de la propiedad.

Le permite llevar a cabo una amplia
exposicion de la propiedad en los di-
versos canales de comercializacion.

Facilita la planificacion de los nego-
ciosy permite un registro y control
estadistico para establecer planes
de mejora en situaciones futuras.

Recuerde que todo aquello que no
se mide no se puede administrar.

Usted tiene que tener datos para sa-
ber cuanto esta logrando y que efec-
tividad tiene en los periodos en que
tiene autorizada las propiedades.

Le permite captar otros posibles
prospectos (compradores o inqui-
linos), para otras propiedades que
usted tiene en su inmobiliaria.

Demuestra la seriedad de la oferta
al mercado de compradores en
cuanto al tipo de oferta y condicio-
nes de venta. Es decir, crea trans-
parencia en la ofertay al momento
de la negociacién.

Encuadra juridicamente la opera-
ciony le brinda seguridad al agente
inmobiliario en cuanto a los hono-
rarios a percibir.

Evita lacompetencia desleal dentro
del mercado de los agentes inmo-
biliarios y le proporciona mayor
seguridad para el desarrollo de
planes de expansion y crecimiento
alinmobiliario.

Le proporciona mayorimagen en el
mercado generando nuevas oportu-
nidades para ampliar su territorioy
la captacién de nuevas propiedades.

La autorizacion le permite estar pro-
tegido de la competencia.

(Prohibida su reproduccion parcial
o total sin autorizacidn expresa
del autor)
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Responsabilidades del
operador inmobiliario

n broker/agente de bie-

nes raices trabaja para

representar al vendedor

o al comprador con la éti-
ca profesional que caracteriza a
un excelente operados para poder
negociary organizar transacciones
de bienes raices.

Esta persona calificada tiene ta-
reas que incluyen la redaccion
de contratos y la supervision de
transacciones para ventasy activi-
dades de compra en viviendas, te-
rrenosy propiedades comerciales.

Operadores de bienes raices re-
presentando a los vendedores.

Los deberes de un operador re-
presentando a los vendedores,
incluyen:

« Listado de casas en venta o al-
quiler en el Multiple Listing Service
(MLS).

« Compartir los listados de corre-
taje con otros miembros del corre-
dor de la MLS para que los com-
pradores lleguen a la propiedad.

« Compartiendo la comision de
listado con operadores compra-
dores exitosos.

« Asesorar al propietario de la
propiedad en la preparacion de
suinmueble para el listado y pre-
sentaciones.

« Supervisando demostraciones,

reportando resultados a vende-
doresy retroalimentacion.

« Presentar cualquiera y todas las
ofertas al vendedor para su con-
sideracion.

« Ayudar al vendedor a negociar
ofertas para probary ejecutar un
contrato de compra con un com-
prador.

« Trabajar en nombre del vende-
dor para coordinar el proceso de
transaccion.

+Entregay explicacion de documen-
tos y elementos de transaccion.

« Trabajar con el vendedor a través
del cierre y su salida de la casa.

Operadores de bienes raices
trabajando y representando a
compradores.

En el otro lado de la transaccién,
los operadores trabajan y repre-
sentan a personas que desean
comprar una propiedad, brindan-
doles asesoramiento y servicios
con la mayor ética que caracteriza
a un excelente y calificado opera-
dor, para ayudarles a encontrar
una propiedad que se ajuste a sus
necesidadesy completar los pasos
de la transaccién, como lo son:

« Ayudar a los compradores a
ubicar todas las propiedades en
su area deseada en su rango de
precios y cumplir con sus criterios.

» Coordinando y ayudando a los
compradores a visitar y ver pro-
piedades.

+ Cuando se toma la decision dein-
tentar realizar una compra, se ayuda
al comprador a elaborar su oferta
inicial y el acuerdo de compra.

» Trabajar con el comprador en su
nombre en negociaciones con el
vendedor a través de su broker/
agente.

» Una vez que se ejecuta un con-
trato de compra, se coordina el
proceso de transaccion en el lado
del comprador.

+Entregay explicacién de documen-
tos en el proceso de transaccion.

« Coordinacién de inspecciones,
avaladores, informes y reparacio-
nes de negociaciones.

» Ayudar a los compradores a ce-
rrar y tomar posesion.

Significa que el agente de bienes
raices que elija lo representara
éticamente para todos los propé-
sitos y trabajara con sus mejores
intereses para obtener el mejor
precio para su propiedad.

Cuando firma un acuerdo, gene-
ralmente estipulara un periodo de
tiempo determinado que el agente
tiene para vender su casa; después
de este tiempo, puede cancelar sus
servicios sin cargo alguno. ]

Ofelia M. Ulloa
Presidente, broker
y propietaria de
Costa Rica Sol
First Realty. Coord.
int’l de la Cédmara
Costarricense de
Corredores de
Bienes Raices.
Presidente del
Norte de CILA
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