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#Cuidate

Ya se habia cerrado esta edicion de CIUDADES, cuando se
declaré en el pais la emergencia sanitaria, y nos parece
de recibo decir una palabra mas sobre la pandemia, la
cuarentenay el obligado disciplinamiento social a que nos
debemos como sociedad. Todos advertimos la fuerza del
impacto que llega con esta patologia que tanto inquieta,
y el esfuerzo colectivo que necesitamos realizar para cons-
trenirla. Es en estos momentos que debe salir a relucir
el coraje del cual siempre hicimos gala, para enfrentary
superar los momentos dificiles. En este escenario, la gre-
mial ha resuelto acompafar esta coyuntura con algunas
medidas solidarias, que podran parecer escasas pero re-
presentan por sobre todas las cosas, un mensaje para los
s0cios, esos grandes companieros de travesia. Sabemos que
todos estamos en el mismo barco y tan importante como
decirlo, es hacerlo presente. Si algo caracteriza a nuestra
profesion, es la templanza para los momentos duros y la
inteligencia para encontrar las imprescindibles salidas.
Anda por alli la consigna de que de ésta salimos juntos, y
nunca mas cierto que en esta ocasion. Por delante queda
mucho por hacer, porque como siempre ha sido nuestra
mirada, el desafio esta en el mafiana. Momento dificil, si,
pero no imposible de superar, porque -una vez mas- la
solucion esta a la vuelta de la piedra.

CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA




/ Editorial

Comienza un nuevo
ciclo de cinco atios

Con la llegada de nuevo gobierno
seinicia un ciclo que abarcara los
cinco afos venideros y obliga a
pensar sobre los desafios que te-
nemos frente nuestro.

El borrador de la Ley de Urgente
Consideracién (LUC) que hatrascen-
dido, contiene las primeras sefiales
de haciadonde puede evolucionar
el sector inmobiliario, mas alla de
gue hasta su efectiva aprobacion
todo puede ser modificado.

Pero a juzgar por lo conocido en
febrero pasado, ese texto anuncia
soluciones a varios temas relevan-
tes para el sector, y modifica otros
asuntos que hacen al escenario de
los negocios.

Eltexto a consideracién permitiria
retornar al modelo originario de
desarrollo de la Vivienda de Interés
Social (VIS), lo que promete ser
un nuevo espaldarazo al sector
inmobiliario, modifica el sistema
de garantias en el arrendamiento,
y flexibiliza el acceso a la vivienda
a los que optan por construir.

También desactiva algunos presu-
puestos de la Ley de Bancarizacion
Obligatoria, convirtiéndola en op-
tativa, transforma a la ingenieria
actual del negocio de bienes rai-
cesy promete hacerlo mas fluido,
todo lo cual promoveria de modo
pro-activo al sector.

También algunas disposiciones so-
ciales contenidas en la LUC podrian
modificar el tejido urbano de Mon-
tevideoy significar una expansion
en las areas de comencializacién.

No obstante ello, para el sector la
LUC no contempla uno de los re-
clamos mas persistentes a lo largo
deltiempo, como eseldela Ley del
Operador Inmobiliario.

Sabido es que el Estado se ha
comprometido aimplementar un
sistema de controles de las opera-
ciones sospechosas del lavado de
activos, involucrando a multiple
actores bajo la figura juridica del
sujeto obligado, que alcanza a los
operadores inmobiliarios.

Sin embargo, éstos no gozan de
proteccion legal alguna, ni status
juridico ante el informalismo, que
representa una competencia des-
leal para el sector formaly un “agu-
jero negro” fiscal para el Estado.

Este concepto genera una nueva
razén para que el Estado dé so-
porte juridico al sector inmobilia-
rio formal, pero hay una notoria
omision estatal.

Un Estado tan riguroso con el sec-
tor inmobiliario formal para que
cumple con los requisitos legales
que se le imponen, deja sin con-
troles al sector informal que por

Wilder Ananikian

Presidente de la Cémara
Inmobiliaria Uruguaya

anos ha sido denunciado unay
otra vez, sin éxito.

No es prudente creer que un Es-
tado tenga bajo sus narices a un
colectivo que, ademas de evadir
impuestos, sea fuente potencial
de lavado de activos.

El sector inmobiliario hace afios
que reclama una legislacion que
legitime a esta actividad y le reco-
nozca un justiciero status juridico,
como ocurre con tantas otras ac-
tividades profesionales en el pais.

Esperemos que en este afio 2020
cobre forma latan ansiada Ley de
Operador Inmobiliario y sea apro-
bada por el nuevo legislativo.

No solo es una demanda histérica
del sector, sino ademas un reclamo
de verdadera justicia.
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Indicadores
inmobiliarios

de 2018

n diciembre del afio ante-
rior el Instituto Nacional
de Estadisticas (INE) pu-
blic6 un estudio con in-
dicadores sobre la actividad y los
precios del sector inmobiliario de
2018 de Montevideo y Maldonado,
con datos que en algln sentido
encierran interés para el sector.

Si bien es de destacar que el in-
forme cerr6 un afio mas tarde los
datos del afio anterior (2018), y
que el promedio de los valores
diluye algunos valores de merca-
do que maneja el sector inmobi-
liario, el registro cuantitativo del
ndmero de transacciones y otras
variables, muestra la evolucion
real del mercado.

De acuerdo al INE, el estudio pro-
curé “dar a conocer en forma resu-
mida una aproximacion al “Valor
de mercado” de las propiedades
urbanas, en especial las vivien-
das, mediante la construccién de
algunos “indicadores de cantidad

29

y de valor””, indicé el texto.

Con ese cometido, se sigui6 “la evo-
lucién del precio del m?y de la can-
tidad de compraventas del sector
inmobiliario registrados durante el
ano 2018 en los departamentos de
Montevideo y Maldonado.

Los datos analizados para el in-
forme provinieron de la Direccion
General de Registros (DGR), la
Direccion Nacional de Catastro
(DNC) y el Servicio Garantia de
Alquileres (SGA), y para homoge-
neizar lainformacion en el caso de
las viviendas de Propiedad Hori-
zontal se excluyeron las unidades
con superficies menores a25m*o
mayores a 500 m?, los entrepisos
y los subsuelos.

En el caso de la Propiedad Comun
con destino avivienda, también se
excluyeron las unidades menores
a 25 m? o superiores a 1.000 m>.

En el estudio se consigno para
Montevideo la existencia de 62
barrios y areas aproximadas a
ellos, con limites no siempre coin-
cidentes con los que pueden surgir
de otros estudios y de 18 para el
caso de Maldonado.

Estimacion de precios

Elestudio reconocié que “las criti-
cas mas frecuentes a los criterios
empleados para la construccion
de precios promedios en el mer-
cado inmobiliario, son que estos
son bienes heterogéneos, es decir,
poseen una diversidad de atribu-
tos (fisicos, funcionales, de loca-

-




lizacion, etc.) que los hacen prac-
ticamente Unicos e irrepetibles
y por lo tanto tornarian invalida
la comparacién entre periodos
diferentes de tiempo”.

No obstante ello, “del analisis des-
criptivo se observa que existe una
correlacién lineal positiva entre
precio y superficie y una correla-

cion lineal negativa con la edad”.

En la investigacion “se puede ver
que el 47 % de la variabilidad del
precio de la vivienda es explicado
por el modelo que contiene las
variables explicativas superficie
y antigiiedad” de la misma.

Asi mismo surgié que “para el

ano 2018 las viviendas vendidas
(tuvieron) un promedio de 65 m?
de superficie y 43 afios de anti-
giedad”, y seglin el modelo de
regresion el precio promedio se
estimé en unos USS 105.338.

Esto significa que el precio pro-
medio de ese ano respecto del

anterior crecio casi un 6%, medido »
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endolares, aun cuando el valor del
metro cuadrado bajo un21%y el
promedio de edad en las edifica-
ciones cayé casi un 5%.

De acuerdo a este estudio, por cada
afo de antigliedad de la vivienda
en propiedad horizontal la unidad
se deprecié un promedio de USS
821y en el caso de la vivienda co-
mun un promedio de USS 355.

Estos valores fueron obtenidos
con la informacién consignada
en las “altas de compraventas”.

Montevideo

Segun los datos de la investiga-
cién del INE, en 2018 se concen-
traron en Montevideo unas 15.377
altas de compraventa, 11.774 de
las cuales fueron de unidades de
propiedad horizontal, y 3.603 de
propiedad comun, casi 3% menos
que el ano anterior (2017).

De éstas, 76,57% de las cuales fue-
ron compraventas de unidades de
propiedad horizontal y 23,43% de
propiedad comun.

A diferencia de otros afios, en di-
ciembre se concentraron bastante
menos de 2.000 compraventas -lo
que si habia ocurrido en 2016 y
2017- registrando el menor indice

en los ultimos diez anos, con la
excepcion del 2014 que fue el re-
gistro mas bajo de toda la década.

El barrio donde se concentraron
mas compraventas fue Pocitos,
con 1.911, seguidas por Cordon,
con 1.428, y Buceo, con 814.

Es de consignar que las compra-
ventas en estos ultimos dos ba-
rrios para 2018, crecieron 15%y
17% respectivamente, en relacion
al afo anterior, seguramente a
consecuencia del impacto de la
normativa vigente para la Vivienda
de Interés Social que tomo a estos
sitios como centro de atencion de
los promotores.

Luego quedaron detras en el ran-
king los barrios Centro, con 772
compraventas, y Punta Carretas,
con 708, ambos casos con cifras
menores que los del afio inmedia-
tamente anterior.

La superficie promedio de esas
compraventas fue de 65 m*en las
viviendas de propiedad horizontal
y de 148 m* en la de propiedad co-
mun,y en cuanto a la antigliedad
de las mismas se registraron 43y
54 afos, respectivamente.

Las que pagaron mejores precios
fueron las unidades de entre 25

y 49,99 m?, seguidas por las de
entre50y 74,99 m?, ambas encima
del promedio general, y luego las
ubicadas entre 100y 124,99 m?.

Maldonado

En el caso de Maldonado, las com-
praventas de 2018 fueron 6.165,
con destaque de las transacciones
registradas en abril (719), segui-
da luego por el mes de diciembre
(607), lo que fue distinto al afio
anterior, oportunidad en que se
registraron 399 transacciones.

De modo singular, las compraventas
de la ciudad de Maldonado y las
de Punta del Este fueron la misma
cantidad (1.468), lo que ha sido la
tendencia en los Ultimos diez afios,
aunque notoriamente con diferen-
tesvalores en las transacciones.

Otra peculiaridad entre ambas
urbanizaciones, fue que mientras
en ciudad de Maldonado casi el
57% de las compraaventas fueron
de unidades de propiedad comun,
en Punta del Este el 85% fueron de
unidades de propiedad horizontal.

El informe del INE se realizé en
base a los datos consignados por la
Direccion General de Registros, la
Direccion Nacional de Catastroy el
Servicio de Garantia de Alquileres.
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Estado de situaciéon
y futuro cercano
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Elestado de situacion en el Mercado
Inmobiliario de Montevideo es de
semiparalisis.

Hay muchos vendedores y pocos
compradores, pero estos raramen-
te se encuentran en el precio para
cerrar una operacion.

En parte por que los vendedores
tienen una estimacion de valor que
ahora no se corresponde con el
mercado y solicitan un precio que
el mercado hoy no esta dispuesto
a aceptar.

Por una parte los precios de los in-

Inforeme del Cumplimiento del Plan Quinquenal de

Yivienda

muebles esta alto para los ingresos
de los potenciales compradores, y
por otro las nuevas generaciones
tienen menos incentivos y propen-
sién a comprar un inmueble que
a disfrutar de sus ingresos en un
mejor nivel de vida que esforzarse
en ahorrar para ser propietarios de
un inmueble.

Los jovenes prefieren viajar, tener
un auto (cuyos precios han descen-
dido), salira cenar o a espectaculos
que privarse de estos e invertir en
una propiedad.

Prefieren alquilar un inmueble me-

jorde la casa que podrian vivir si se
esfuerzan en comprar.

Viven el hoy y piensan menos en el
IMERERED

Por otra parte el hecho de que las
parejas son masinestables que hace
una década, hace mas inseguro el
doble sacrificio del ahorro en comun.

Los uruguayos que tiene hasta 45
anos valoran mucho menos el he-
cho de ser propietarios, que hace
una década.

Sobre todo los hombres, porque en



las mujeres el deseo de ser propie-
tarias es mayor.

En cuanto al Mercado de Alquileres,
esta igual de lento y trabado; aun-
que en los Ultimos dias ha comenza-
do un movimiento e interés mayor.

Los valores de los mismo han des-
cendido y podemos decir que en
general los propietarios han debido
aceptar una rebaja en los precios
de los alquileres de un cinco por
ciento real.

Por otra parte la oferta del stock de
viviendas vacias no se compadece
con lademanda, pues alin no se
adapté al hecho de que hay mas
hogares con solo una persona o dos.
En el futuro los constructores de-
beran atender mas al nicho de los
monoambientes y de un dormitorio.

Futuro cercano

El cambio de autoridades en el Mi-
nisterio de Vivienda hace que el mer-
cado esté en expectativa de cuales
seran los nuevos lineamientos.

Quizas es bueno que dicho Minis-
terio no tenga al frente a un arqui-
tecto (y acepto todas las criticas por
mi opinién) pues éstos tienen una
vision parcial del problema de la
vivienda.

Ademas los resultados de este Mi-
nisterio en vivienda, en los Ultimos
quince afios, ha sido pobrisimo.

El Ministerio de Vivienda tiene que
hacer bajar los costos de la vivienda
en Uruguay, si pretende facilitar el
acceso a ella a una mayor parte de
la poblacion.

El tiempo de construccién de un
edificio en Uruguay es inaceptable,
desde el punto de vista econémico.

La productividad es muy inferior
a la paraguaya, a la argentinay a

la brasilera.

Eluso de las nuevas tecnologias en

la construccion es resistida por los
constructores, por los arquitectos
y por el sindicato de los obreros.

Los nuevos materiales no son evalua-
dos y avalados por los promotores.

Hay que bajar, al menos, en un tercio
el tiempo que se demora en cons-
truir una vivienda en los préximos
cinco afnos.

En la baja del costo de construc-
cion tienen que colaborar necesa-
riamente el BPS (los fictos deben ser
revisados a la baja en formaimpor-
tante), UTE (debe bajar los costos y
exigencias), OSE (el costo del agua
potable tiene que bajary el ente
debe ser mas eficiente), INTENDEN-
CIADE MONTEVIDEO (debe mejorar
la tramitacién de los permisos y la
habilitacion final de las obras), el
BANCO DE SEGUROS DEL ESTADO
0las ASEGURADORAS EN GENERAL
(no se debe permitir dar el cierre
de obra sin un seguro total prepa-
go por todo el tiempo que dura la
responsabilidad del vendedor, del
arquitecto y de la constructora), el
SUNCA (aceptando solo subas de
salarios contraun aumento real de
la productividad, y terminando con
los aprietes para alargar el tiempo
de las obras).

El Ministerio de Vivienda debe actuar
como promotor de estas rebajas en
forma activa.

Un temaimportante que no aparece
en el mercado inmobiliario, pero
que existe aun ignorandolo, es el
de laAUTOCONSTRUCCION.

Tema que no interesa mucho ain-
mobiliarias, arquitectos, construc-
toras, pero existe y permite el acceso
a la vivienda a mas de un tercio de
la poblacion. Pensamos que es alli
donde la nueva Ministro podra ac-
tuar en planes sociales de impacto,
en los verdaderos barrios obreros de
los cordones de nuestros poblados.

Hay mucho trabajo social para cum-
plir en favor de esas familias.

Dante Buonomo
Basile

Inversor
inmobiliario,
abogado, escribano,
periodista en

temas de sus
profesiones y politica
internacional.
Profesor de Derecho
Internacional
Publicoen la
Universidad de

la Republica, fue
Director de la
Revista de Derecho
Internacional
Publico y Relaciones
Internacionales,
Secretario Docente
de la Catedra del
Instituto de Derecho
Internacional
Publico, integro

el Board de la
Americas de
Mastercard y

el Directorio de
Visanet Uruguay.
Fue Vicepresidente
del Banco de la
Republica Oriental
del Uruguay.
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Retlexiones sobre el precio
del arrendamiento y los
cambios operados




n esta ocasion vamos a
referirnos a algunas par-
ticularidades acerca del
precio en el contrato de
arrendamiento, que son objeto
de preocupacién, por parte de
muchos operadores inmobiliarios,
especialmente por la incidencia
que sobre el tema han tenido las
ultimas modificaciones tributa-
rias que influyen sobre el dere-
cho de fondo, (Ley de Inclusion
Financiera) y las modificaciones

proyectadas en la anunciaday
aun no culminada redaccion de
la Ley de Urgente Consideracién
que el Gobierno entrante anuncio
que remitiria al Poder Legislativo.

1) El precio en su regulacion a
través del Codigo Civily el D. Ley
14.219

El Codigo Civil establece una gran
amplitud respecto a la fijacion del
precio en el contrato de arrenda-
miento.

Asi el art. 1.778 permite que el
precio pueda consistir en dinero
o en frutos naturales, hipotesis
gue se vincula obviamente a los
arrendamiento rurales.

También era frecuentey factible,
la posibilidad de que el precio
pudiera ser compensado con la
realizacion de determinadas re-
paraciones por parte del arrenda-
tario, las que se descontaban del
alquiler mediante la realizacion
de un pacto expreso y detallado
queregularala entidad y plazo de
realizacién de las mismas.

La incidencia de la Ley 19.210
(de inclusion financiera que en
adelante denominaremos L.I.F),
incidi6 sobre estas practicas, que
eran bastante frecuentes en la
contratacion.

A partir de la entrada en vigor
de la LIF, (de fecha 29/04/2014) y
sus decretos reglamentarios pos-
teriores, surgieron importantes
complicaciones que podriamos
resumir de este modo:

a) El alquiler pagado total o par-
cialmente en frutos naturales del
inmueble quedé fuera de la regu-
lacién de la L.I.F., por lo que se
discutia si podia o no abonarse
la renta rural de esa forma.

En sumayoria la doctrina conclu-
y6 que esa posibilidad no habia

sido derogada por la norma tri-
butaria (L.I.F.) y por lo tanto sub-
sistia la posibilidad de abonarlo
en frutos.

Lo Unico que la norma tributa-
ria impuso (art. 39) fue que “EL
PAGO DEL PRECIO EN DINERO”
superior a40 B.P.C. debia abonar-
se mediante dinero electrénico
o intervencioén de las entidades
financieras previstas en la propia
LIF. (Conforme: Adrian Moreno y
Mauricio Tomé Codigo Civil Co-
mentado nota pagina 640).

b) En cuanto a la posibilidad de
que el arrendatario tomara a su
cargo reparaciones del inmueble,
a cambio de su compensacién
con determinados importes de
alquiler, forma usual que se docu-
mentaba en el contrato, existe la
opinién practicamente unanime,
quesi bien sigue siendo valida esa
compensacién de alquileres por
reparaciones a cargo del arrenda-
tario, los importes compensados
y no percibidos efectivamente por
el arrendador, SE ENCUENTRAN
GRAVADOS POR EL I.R.P.F, por lo
que el arrendador debera tomar
asu cargo el pago del tributo por
el equivalente a las sumas que se
compensan con las reparaciones
aunque no perciba directamente
esa parte del precio.

c) ELPRECIO EN LA LEY 14.219.
Es importante sefialar que el art.
76 del estatuto arrendaticio, de-
clara nulas entre otras estipulacio-
nes contractuales, “LA ELEVACION
DEL ALQUILER O SU PAGO POR
ADELANTADO, A REGIR UNA VEZ
VENCIDO EL PLAZO DEL CONTRA-
TO, O DE LAS OPCIONES, SI ASI SE
HUBIERE CONVENIDO.

Esta norma requiere una atenta
lectura, pues tiene una larga his-
toria en la legislacion de arrenda-
mientos, ya que con anterioridad
alavigenciadelD. Ley 14.219 solia
utilizarse este mecanismo de ele-

>
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var el alquiler de manera abusiva al
término del plazo contractual para
evitar que el inquilino se ampara-
se a los plazos de estabilidad en el
arrendamiento, ya que el desalojo
por vencimiento del contrato re-
cién cobro plena efectividad varios
anos después de la vigencia de la
Ley 14.219 (1 de agosto de 1974).

Para burlar entonces ese plazo de
estabilidad del arrendatario, se pac-
taba abusivamente que el alquiler
seduplicaria o triplicaria a partir del
mes siguiente de vencido el plazo
contractual, como forma de impo-
neralinquilino una enorme sancion
econdmica, si queriaampararse en
las normas legales que le tutelaban.

Por esa razén el legislador establecié
la nulidad de estas dos clausulas,
asaber:

1) Prohibir la elevacion del alquiler
fuera de los ajustes legales, a regir
luego de vencido el plazo del con-
trato.

2) Pactar que a partir del vencimien-
to del contrato el pago del alquiler
debiera ser abonado por adelan-
tado, como forma de hacer mas
gravosa la situacion del inquilino,
que veria duplicado su alquiler, el
primer mes siguiente al vencimiento
del contrato.

2) EL PAGO DELALQUILER POR ADE-
LANTADO; SU PLENA VALIDEZ.

Es importante destacar entonces,
que esa norma regula UNICAMEN-
TE la posibilidad de pactar que el
alquiler se pague por adelantado
a partir del vencimiento del plazo
contractual, exclusivamente.

Ello no afecta la posibilidad de PAC-
TAR EL PAGO DEL ALQUILER POR
ADELANTADO desde el inicio del
contrato.

La norma en examen prohibe ex-
clusivamente ese pacto cuando su
vigencia comience al vencer el plazo
contractual, pero NO LO PROHIBE
SIEL PACTO DE ABONAR POR ADE-

LANTADA LARENTA SE REALIZA AL
INICIO DE LA RELACION CONTRAC-
TUAL.

Y ello porque las normas prohibi-
tivas deben ser de interpretacion
estrictay la claridad del texto esin-
discutible en cuanto solo persigue
impedir el abuso resultante de ese
pacto, cuando tenga por finalidad
hacer mas gravosa la situacion del
arrendatario luego de vencido el
plazo del contrato.

Esta prohibicién noincluye el pacto
deabonarelalquiler por adelantado,
cuando se realiza desde el inicio del
contrato, pues de acuerdo con los
principios generales de derecho,
existe libertad para estipular todo
aquello que no se encuentra prohibi-
do por las normas de orden publico.

Corrobora este criterio la disposicién
del art.1815 del Cédigo Civil que,
ratificando lo que acabamos de ex-
presar, dispone con caracter general
que el “pago del precio o renta se
hara en los plazos convenidos y a
falta de convencién conforme a la
costumbre del pais.

En esa disposicion que incluso se
remite a la “costumbre del pais”, se
ratifica el principio de libertad en la
periodicidad del pago del precio del
arrendamiento o renta, sin que exis-
ta ninglinimpedimento para fijar el
pago del precio por adelantado, o el
pago delalquiler con frecuencia tri-
mestral, bimestral u otras variantes
mayores (art. 1.816 del Cédigo Civil),
siempre que asi lo pacten las partes.

Con referencia al precio en el proyec-
to de Ley de Urgente Consideracion.

En la version publicitada al 28 de
febrero de 2020, es interesante
consignar que se crea una tercer
regulacion de arrendamientos,
referida exclusivamente a los
contratos con destino a casa ha-
bitacion, posteriores a la entrada
en vigor de la proyectada Ley, y
que se pacten con AUSENCIA DE
GARANTIAS DE CUALQUIER NATU-
RALEZA a favor del arrendador.

En el art. 410 INC. B de la norma
proyectada, se hace obligatorio
el pago de alquiler en forma men-
sual, y se PROHIBE -de ser apro-
bada dicha norma- QUE PUEDA
EXIGIRSE EL PAGO ADELANTADO
DE MAS DE UNA MENSUALIDAD,
obviamente con la finalidad de
no alterar la “ratio legis” de este
instituto.

Y ello porque por la via del alquiler
adelantado, se estaria otorgando
una garantia indirecta por ade-
lanto de los pagos de alquiler que
desvirtian lafinalidad de esta ter-
cer regulacion del arrendamiento
(que se suma al régimen estatu-
tarioy al de libre contratacién).

Hasta aqui las reflexiones prome-
tidas.

Seguramente volveremos sobre
el tema al momento de aprobarse
efectivamente las nuevas normas
proyectadas, a las que nos referia-
mos al final de este articulo. [
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Prevencidn del lavado de activos

f Dr. Juan Diana, Gastdon Chiquiar y Dra. Inés Filippelli - Dpto. de Compliance de Brum Costa Abogados

Ley de Urgente Consideraciéon
¢ces el momento de evaluar

cambios?

El anteproyecto de la “Ley de Ur-
gente Consideracion” (en adelante
“LUC”) ha generado mucho de-
bate con respecto a los posibles
impactos que puede llegar a tener
la modificacion de la redaccion de
la Ley N°19.210, Ley de Inclusién
Financiera (en adelante “LIF”) alli
previstos, sobre la normativa vi-
gente en materia de prevencion
del lavado de activos y el finan-
ciamiento del terrorismo (en ade-
lante “LA/FT”).

Actualmente el Decreto N°379/018
(noviembre de 2018), establece
que los sujetos obligados del sec-
tor inmobiliario, deberan realizar
debida diligencia de sus clientes

con respecto a las compraventas
deinmuebles en las que participen.

Asimismo, la normativa hace es-
pecial énfasis en que los sujetos
obligados deben evaluar los ries-
gos de cada cliente y operacion
mediante un “Enfoque Basado en
Riesgos” (“EBR”).

En sintesis, esto significa que de-
beran destinar la mayor cantidad
de esfuerzos a los clientes y ope-
raciones que conlleven un riesgo
superior de LA/FT, por ejemplo,
operaciones que involucren clien-
tes categorizados como “Personas
Expuestas Politicamente” (“PEP”),
operaciones por montos mayores

a USD 300.000 y especificamente,
todas las operaciones que se reali-
cen en efectivo teniendo en cuenta
las disposiciones LIF.

Por su parte, la LIF establece ac-
tualmente un régimen en donde
las enajenaciones de inmuebles,
cuyo importe total supere las Ul
40.000 o su equivalente en otras
monedas (a la fecha USD 4.000
aproximadamente) debera reali-
zarse a través de medios de pago
electrénicos, cheques comunes o
de pago diferido cruzados no a la
orden, o letras de cambio cruza-
das emitidas por una institucion
de intermediacion financiera a
nombre del adquirente.



Los cambios que
pretende introducir
la LUC en la LIF,
son a grandes
rasgos, que las
transacciones

entre particulares
de cualquier
naturaleza puedan

hacerse sin ningin
tipo de limitaciones,

esto es bajo el
principio de la libre
eleccion de los
medios de pago,
quedando a criterio
de las partes la
modalidad a utilizar

en cada operacion.

Particularmente, la LUC pretende
derogar todos aquellos articulos de
la LIF que de alguna u otra manera
limiten los medios de pago valida-
mente admitidos para la realizacion
de operaciones, sea esto en base al
monto de las transacciones o bien
para cierto tipo de operaciones tales
como arrendamiento, subarrenda-
miento o enajenacién deinmuebles,
adquisicién de vehiculos motoriza-
dosy pago de tributos.

En el mismo sentido, se pretende
derogar el articulo que obliga a los
Escribanos aindividualizaren la es-
critura el medio de pago utilizado en
la operacion en la que intervienen.

Como posibles repercusiones de lo
anterior en el ambito de la preven-
cion de LA/FT, cabe distinguirse dos

tipos: aquellas que sevinculan alos
sujetos obligados a aplicar controles
de LA/FT asusclientes (dentro de los
cuales se encuentran los miembros
del sectorinmobiliario), y aquellas
que se relacionan con el supervisor
(SENACLAFT).

Con respecto a lo primero, indefec-
tiblemente todas las operaciones de
compraventa de inmuebles que se
realicen en efectivo -sinimportar el
monto de la misma-, deberan ser
consideradas como de “riesgo su-
perior”y por ello quedaran sujetas
alaaplicacion de mayores controles
(“Debida Diligencia Intensificada”),
hecho que genera una desnaturali-
zacion del EBR previsto en la regla-
mentacion.

En cuanto a lo segundo, la even-
tual aprobacion de la LUC privara
al supervisor de una muy buena
herramienta para la deteccién y
persecucién de operaciones que
hoy son consideradas sospechosas,
en tanto la SENACLAFT dejara de
contar con la utilizacion de efectivo
como “guia” o “sefial” de alertaen
el estudio de los casos.

En igual sentido, vera limitada la
utilizacion de herramientas valiosas
para el cumplimiento de sus funcio-
nes, taly como lo es la trazabilidad
de las operaciones bancarias.

Dado todo lo anterior, es altamente
probable que el texto de la LUC ter-
mine sufriendo pequerios ajustes
respecto de su redaccién original,
concretamente en lo que refiere a
la obligatoriedad de la inclusién
financiera.

En tal sentido, en principio existen
dos tipos de alternativas capaces
de resolver de un modo razonable
el aparente conflicto inicial que se
traba entre la prevencion y control
del LA/FT, con el principio de liber-
tad en el cual se basa la elimina-
cion (o restriccion) de lainclusion
financiera: o bien se fija un umbral
para cualquier tipo de transaccién,
a partir del cual toda clase de ope-

racion deba ser “bancarizada”, o
bien se fija uno o varios tipos de
transaccion que deban en todos
los casos llevarse a cabo mediante
dicho medio de pago.

La primera de las alternativas pare-
ceria centrarse en mayor medidaen
la funcion recaudatoria y confiscato-
ria del Estado (a través de su sistema
tributario y de combate al lavado de
activos, respectivamente), en tanto
apunta a conservar la trazabilidad
de aquellas transacciones que por
su monto revisten un mayor riesgo
de afectacion de sus competencias
y deberes en dichos ambitos.

Por su parte, la segunda de ellas
pareciera ser mas abarcativay com-
prender asimismo la funcién social
del Estado, en tanto habilitaria a
incluir transacciones que, sin ser
deinterés prioritario para los orga-
nismos de control de acuerdo al pri-
mer criterio, ayudarian a amplificar
los beneficios directos e indirectos
de la inclusion financiera para los
usuarios del sistema, comolo son la
gratuidad del servicio hoy prevista
para las “cuentas sueldo” o la mayor
seguridad fisica del dinero.

Por tltimo, y si bien es posible adop-
tar una o varias combinaciones de
ambas alternativas, estimamos que
ello seria poco probable en tanto
también se pretende simplificar lo
mas posible el régimen actual, el
cual maneja el mencionado abanico
de criterios lo que en muchos casos
dificulta su cabal aplicacién.

En definitiva, y a la luz de lo que
se viene de analizar, entendemos
que el sector inmobiliario debera
aguardar los probables cambios
que podran surgir de la discusion
parlamentariade la LUC, para luego
recién tomar real dimension de su
incidencia en la aplicacion de los
controles de LA/FT de sus clientes,
sobre todo considerando el hecho
de que su aprobacién podria apa-
rejar pequenos ajustes a la regla-
mentacién que se encuentra hoy
vigente en estos temas. ]
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# Dr. Julio Decaro - Dire

Cuatro consejos
universales y atemporales

n querido amigo solicito

mi consejo respecto de

una idea, base de un ne-

gocio que hace muchos
afos viene madurando.

Se trata de una propuesta que,
de llevarse adelante, implicaria
entrar en los mercados que mue-
ven miles de millones de délares,
por lo que su estado que de por si
es un tanto hiperexcitado, estaba
rayano a la locura.

Si bien la idea es simple y clara,
como para que un médico como yo
laentienda, y viene a solucionar un
tema de muchas industrias o areas

comerciales, necesita el respaldo de
una institucién financiera o de una
organizacion de seguros de gran
solidez y prestigio mundial, que le
dé lacredibilidad necesariay seala
cara visible del negocio.

Un Juan de los Palotes posible-
mente no seria creible o ni siquiera
fuese atendido por los tomadores
de decisiones adecuadas.

Me mostr6 detalladamente en su
laptop una presentacion brillante
por su claridad y disefio grafico,
en la que empefid mas de dos
meses de cuidadoso trabajo para
construir.

Después de escucharlo atenta y
serenamente por largo rato, lo pri-
mero que pregunté fue si se habia
asegurado de tomar los recaudos
para que, luego de expuesta laidea,
no pasara lo que es frecuente en
estos casos, es decir, que una vez
explicada en detalle el valor de una
genialidad para la contraparte pasa-
ra aser cero, ya que el pensamiento
“esto lo podemos desarrollar solos;
a éste no lo necesitamos para nada”
es muy comun.

Me dijo que despreocupara de ese
puntoy asi lo hice.

-iCudl es tu duda?- le pregunté.



-Bueno -me dijo-, puedo conseguir
contactos como para llegar a los
tomadores de decisiones adecua-
das, pero soy tan solo yo, un sujeto
desconocido conunaideabuena,y
tengo temor de que por esa razén
no me tomen en serio. Eso me pone
muy nervioso.

-{Qué mas? - le pregunté.

-No sé que mas hacer respecto ala
presentacion. Hice de todo pero me
parece que podria haceralgo masy
no logro identificarlo. Me vengo pre-
parando desde hace meses. Puedo
levantar sélidamente cada objecién
que se plantee.

-¢Alguna otra cosa?- le dije.

-Creo que no -me contesté-, pero
€so me tiene muy nervioso.

-Bien, entonces voy a decirte cua-
tro cosas que me han sido de gran
utilidad en la vida, en situaciones
similares a las que me estas plan-
teando, salvando las distancias,
referentes a los miles de millones
de dolares de los que hablaste. La
primera es que es absolutamente
l6gico que sientas temor ante una
presentacionimportante. Mas adn,
por serun desconocido con tan solo
una buena idea, que tiene que en-
frentar a directorios compuestos
de personas muchas veces muy
poco abiertas a las novedades. Yo
también sentiria miedo y si no lo
sintieses, habria que internarte y
darte un antipsicético, porque es-
tarias en una crisis maniaca. No hay
salidarazonable a esa desagradable
sensacién. Siempre es asi; asi que
adios a ese tema.

-Pero - intent6 objetar.

-Aguantarse y tomar quina -le con-
testé-. Segundo, yo veo que hiciste
todo lo posible, todo lo que estaba
a tu alcance para darle a esta pri-
mera y quizas Unica oportunidad,
las mejores chances. ;Es asi?

-Asi es -me contesté-. Veo una ex-

celente presentacion, digna de la
importancia de la idea, clara, inte-
ligente, sencilla, atractiva.

-Si es asi, entonces voy a darte el
brillante consejo de mi amigo Enri-
que Zorrilla de San Martin que me
ha ayudado innumerables veces.
Ahora quedate tranquilo, que ya
hiciste lo tuyo,, y “que Dios ponga
lo que falte”. Tercero, lo que la vida
me ha ensefiado es que si el tiem-
po de esta idea ha llegado, si estan
dadas todas las condiciones para
que se concrete, ni aunque te subas
aalguna de las mesas del directorio
de alguna de las empresas que vas
a visitar, te bajes los pantalones y
les muestres tu trasero, va a dejar
de suceder. Ahora bien, si el tiempo
de esta idea no hubiera llegado, si
no estan dadas todas las condicio-
nes necesarias, hagas lo que hagas,
nova a cuadras. Entonces...calma.
Por ultimo, que te vaya bien en tu
presentacidn, que tengas éxito en
tu propuesta, que logres hacer fi-
nalmente una fortuna con esaidea,
de la cual no tengo la mas palida
nocion de lo que va a significar para
vos o tu familia en el futuro. Tal vez
sea lamejor cosa que pudo haberte
pasado en la vida, o quizas sea la
peor. En realidad no lo sé. Quizas
vengas dentro de unos afios y tenga
que escucharte contandome los do-
lores de cabeza que te esta causan-
do el nuevo yate que te compraste
o sobre los inconvenientes que te
trae la enfermedad del semental
gue adquiriste en Holanda, porque
“todo viene contodo” Lo Unico que
sé es que Dios no premia con fortu-
na, premia despertando. Ojala que
cualquier cosaquete suceda en este
proceso, te sirva para despertar.

No se si logré transmitirle todo el
significado que para mi tiene esta
ultima frase, pero lo percibi con-
tento y sereno.

Nos dimos un fuerte abrazoy me
despedi, deseandole todo lo me-
jor, que aunque no me quieran
creer, no tengo la menor idea de
lo que puede ser.

Julio Decaro
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de la Republica
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Universidad

de Harvard, en
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Universidad
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N
# Damian Tabaknan . Presidente de la Cdmara Empresaria de Desarrolladores Urbanos

La oportunidad de Uruguay

¥ Qlif;lq]im

Hoy en dia se suceden en Argentina,
atodoloanchoyalolargo de nues-
tro generoso territorio, encuentros
de negocios en los que se tratan las
oportunidades que se abren hoy en
diaen Uruguay parainversionesen
ladrillos a partir de la asuncién del
nuevo gobierno de Luis Lacalle Pou.

Son reuniones a sala llena y con
asistencia récord que revelan el
gran interés de los argentinos por
ver proyectos en Montevideoy en
Punta del Este, e incluso también
en Colonia.

Los desarrolladores argentinos
con operacion en Uruguay y los
uruguayos que nos visitan para
exponer sus casos, no dejan de
reconocer que las rentas no son
exorbitantes y que los precios no
estan subiendo.

Sin embargo el volumen de com-
patriotas mios que consultan se
incremento por cinco o por seis.

La compleja realidad local lo ex-
plica y los anuncios del nuevo
gobierno entrante en Uruguay,
muy pro-mercado, lo potencian.

La expectativa alentadora esta de-
positada en la renovacion y mejo-
ra de los marcos regulatorios de la
vivienda promovida y de los mega
proyectos, asi como también en
el incentivo a la inmigraciony la
flexibilizacion de ciertos controles
financieros.

La contracara es que Uruguay ha
quedado cara para la regiony en

especial respecto de Argentina.

iDevaluaran?

(En caso de hacerlo, de cuanto
seria la devaluacion?

AUn es prematuro responder a
esta interrogante, tan relevante
para un extranjero dispuesto a
evaluar una inversion.

Mas alla del analisis FODA que uno
pueda hacer, lo cierto es que estan
dadas las condiciones como para
que los operadores del mercado
capitalicen el interés que se ha
desatadoy lo canalicen de forma
profesional.

Afortunadamente en Uruguay nos
encontramos con un cuerpo de
actores de la cadena de valor de
nuestra industria, muy serios y
capacitados.

Es hora de aprovecharlo.

Damian Tabaknan
Presidente de la
Camara Empresaria
de Desarrolladores
Urbanos (Cedu),

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

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

Real Estate de la
Universidad de
Buenos Aires y de

la Universidad
Torcuato Di Tella.
Rector en Real
Estate.

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

Director académico
de Expo Real Estate,
el evento mds
importante del
sector.



(v Si busca

comprar o alquilar un apartamento

(v Siimagina

una casa mas grande para su familia

(v Si quiere

una oficina para su proyecto

(V Si planifica

una inversiéon para su futuro
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} Mario Stefanoli « Secretario General de la ANRTCI

Obsolescencia
de los inmuebles

En un pais donde las propiedades suelen “vivir”

mucho mas de lo previsible, debemos de todos

modos considerar, al momento de tasar o vender

una propiedad, la antigiiedad de la misma.

uchas veces recibimos
para laventa o nos so-
licitan tasarinmuebles
guetienen mas de 100
afos y sin embargo, estructural-
mente, tienen todavia una cierta
vida util ya que fueron construi-
dos con buenos materiales y han
tenido, a lo largo del tiempo, un
mantenimiento adecuado.

Sin embargo, la concepcion edilicia
de la época de construccion dista
mucho de los conceptos actuales.

A principios del siglo XX, con lain-
migraciony el crecimiento del pais,
hubo un auge en la construcciéon
de viviendas con caracteristicas
muy parecidas.

Generalmente el area de servicios
se reducia a pequefias cocinas con
el dormitorio y bafio de servicio
muy cerca, y en general al fondo
de la propiedad.

Lo primordial era contar con un
livingimportante, un comedor de
buenas dimensiones, el dormitorio
principal a la calley un bafio tam-
bién de buen tamafio (aunque se

construyeran varias habitaciones,
la norma era un bafio para todos) y
luego un pequefio bafio de servicio
al fondo.

En muchas propiedades vemos
dormitorios de grandes dimensio-
nes, algunos sin ventilacién, uni-
dos entre si por puertas internasy
también con salida a un pasillo o
patio central.

Otra caracteristica de algunas
propiedades son los techos muy
altos, y hasta determinada altu-
ra del siglo pasado los techos se
construian de bovedilla.

En el sector inmobiliario, cuando
hablamos de obsolescencia, nos
referimos a la pérdida de valor
del bien como consecuencia de
las caracteristicas del mismo, de
los materiales utilizados o por el
disefio.

Existen numerosos elementos que
el paso del tiempo transformé en
obsoletos y que implicaran, sin
lugar a dudas, una inversion para
modernizar elinmueble y hacerlo
funcional.

Esto implicard, evidentemente,
unainversion, a veces importante.

Hay inmuebles que los interesados
buscan, alin conociendo las carac-
teristicasy antigliedad del mismo,
bien para llevar adelante reciclajes
(incorporacion a propiedad hori-
zontal, creando varias unidades
de lo que fue una casa de impor-
tante superficie), o bien para llevar
adelante un emprendimiento co-
mercial donde las caracteristicas y
distribucion del mismo noimplican
un problema.

Generalmente barrios como Par-
que Rodé y Corddn que tienen
propiedades antiguas, tienen un
atractivo para inversores que lle-
van adelante reciclajes, en algunos
casos muy bien logrados crean-
do varias unidades donde antes
existia un antiguo caserén que el
tiempo habia transformado en ob-
soleto, por la falta de funcionalidad
o por su estado de conservacién.

Sin embargo, la gran mayoria de
las propiedades antiguas seran, de
un modo un otro, objeto de refac-
ciones para darles funcionalidad.
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Entendemos que la obsolescencia
de un bien es solucionable en la
medida que la inversion a efec-
tuar no llegue a superar el valor
de compra del bien.

Lo importante es saber si justifica
lainversién, con toda la carga im-
positiva que en nuestro pais impli-
ca cualquier modificacién de una
propiedad.

Aveces, en nuestra profesion nos
encontramos con inmuebles que
han sido objeto de reformas que
implicaron importante inversion,
y sin embargo, por el tipo de mo-
dificaciones introducidas, no le
aportaron mayor valor al bien.

Inclusive, algunas reformas llegan
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a impactar negativamente en la
asignacion de valor por la falta de
criterio al modificar el bien.

Otras veces nos encontramos con
propiedades que no “encajan”
en el barrio donde su ubican: su
construccion implicé una impor-
tante inversion que, de haber sido
efectuada en otro barrio se jus-
tificaria, pero el entorno donde
se construyé no es el adecuado
con lo cual el valor de mercado
de ese inmueble serd inferior a la
inversion efectuada.

Las normas internacionales de Va-
luacién, que establecen estandares
para la valuacion de inmuebles
y son aceptadas y aplicadas en
la mayoria de los paises, ponen

especial énfasis en la pérdida de
valor de losinmuebles como con-
secuencia de la obsolescencia, al
momento de confeccionar un in-
forme de tasacion.

En otro orden, vemos como un
inmueble de buena construccion
y estado puede perder valor al
ubicarse en un barrio que, con el
paso deltiempoy por diversas cir-
cunstancias, se haido degradando
lo que lleva a que dicho inmueble
pierda valor.

Como conclusion, la antigliedad y
funcionalidad de uninmueble de-
ben ser elementos a considerar al
momento de tasar, sea para poner
en venta el mismo o para efectuar
una tasacién del inmueble. [
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Régimen aplicable por
deudas de Gastos Comunes

El 21 de marzo de 2018 se promulgd adisposicion que es de or-
lal o 6 . dui den publicoy porende, no
aley N 19.604, que Intro ujo admite pacto en contrario,

modificaciones en materia de deudas aplica a todos los regime-

por gastos comunes en los regimenes de nes de propiedad horizontaly a
los condominios ya existentes, de-

propiedad hOI'iZOIltal, legiSIaﬂdO SObl’e ja ndo sin efecto las estipu[aciones
la forma de reajuste de las mismas, la contractuales o incluidas en los

. , . reglamentos de copropiedad que
tasa de interés aplicable y el plazo de resulten mas gravosas para los

prescripci()n. copropietarios.




{Qué se entiende por Gastos Co-
munes?

Antes de adentrarnos en lasimpor-
tantes modificaciones que intro-
dujo la ley N° 19.604, es oportuno
delimitar el concepto de gastos o
expensas comunes.

En nuestro ordenamiento juridico
no existe una definicién legal del
concepto de gastos comunes ni
cuales son los rubros especificos
que comprende.

Sin embargo, el articulo 5 de la ley
N° 10.751 (primera ley sobre pro-
piedad horizontal) establece que
en principio y salvo estipulacion
expresa en contrario, todos los co-
propietarios deben contribuir en
proporcion al valor de sus unidades
con las expensas necesarias para
la administracion, conservacién y
reparacién de los bienes comunes.

Asimismo, el articulo 8 del decreto
ley N° 14.560 al regular la forma-
ciony modificacion del reglamento
de copropiedad, establece que son
gastos comunes todos los gastos,
tributos y honorarios causados
por los procedimientos judiciales
e instrumentacién de dicho regla-
mento cuando no ha sido posible
otorgarlo a través de la votacion
por mayoria especial de la asam-
blea de copropietarios.

Por lo tanto, es posible definir a
los gastos comunes como aquellas
erogaciones que deben afrontar
periédicamente todos los copro-
pietarios de un edificio destinadas
al buen funcionamiento, conser-
vacion y mejora del mismo y sus
bienes comunes y que no deban
ser soportadas por alguno de los
propietarios en particular.

En doctrina, se ha definido a las ex-
pensas ordinarias como “aquellos
gastos derivados de la adminis-
tracion normal del edificio, entre
otras, la retribucion del adminis-
trador, gastos de combustible para

los servicios centrales, sueldos del
personal, gastos de limpieza, gas-
tos de reposicion de bienes consu-
mibles destinados al uso comun, y
reparaciones menores, o sea aque-
llas que tienden al mantenimiento
del edificio. Entendiéndose por
expensas extraordinarias, aque-
llos gastos destinados a realizar
reparaciones mayores, las cuales
requieren aprobacion previa de
la Asamblea de Copropietarios”.

Situacion previa a la ley

Bajo el régimen anterior cada edi-
ficio contaba con amplias faculta-
des para auto regularse primando
la autonomia de la voluntad de
los copropietarios a la hora de
cuantificar adeudos por gastos
comunes, aplicar formas de rea-
juste y tasas de interés.

Por resolucion de las asambleas
de copropietarios o por via del re-
glamento de copropiedad podian
fijar libremente las tasas de interés
aplicables a las deudas generadas
por la falta de pago de los gastos co-
munes, asi como el establecimiento
de multas por incumplimiento o
atrasos en el pago de los mismos.

En la practica, esta libertad dio lu-
gar a que en muchos casos se fija-
ran tasas muy altas, capitalizables,
generando situaciones extremas
donde los montos de las deudas
se tornaban en muchos casos exor-
bitantes siendo incluso mas altos
queelvalordelaunidad,loqueen
definitiva generaba un efecto de
“bola de nieve” porque las sumas
que se alcanzaban eran imposibles
de pagar paraeldeudory a su vez,
la co propiedad se privaba de po-
der hacerse de ese dinero ya que
ese monto se tornabaincobrable.

Liquidacion de la deuda como
Titulo Ejecutivo

La ley N° 19.604 que dio nueva re-
daccién del articulo 14 del decre-
to ley N° 14.560 (en la redaccién

Es posible

definir a los

gastos comunes
como aquellas
erogaciones que
deben afrontar
peridédicamente
todos los
copropietarios

de un edificio
destinadas al buen
funcionamiento,
conservacion y
mejora del mismo

y sus bienes

comunes

dada por el decreto ley N° 15.220)
mantiene la redaccién anterior
en cuanto a que la cuenta de ex-
pensas y demas gastos comunes
adeudada por un copropietario,
es titulo ejecutivo si la liquidacion
de la misma es formulada por el
administrador y aprobada por la
asamblea de copropietarios.

Cumplidos estos requisitos, se
constituye el titulo ejecutivo que
da lugar al proceso monitorio pre-
visto en los arts. 353 y siguientes
del CGP.

Este aspecto se mantuvo incam-
biado y conviene sefialar que en
la practica lo que se adjunta es
el testimonio notarial del acta de
asamblea celebrada conforme lo
establezca el reglamento de co-
propiedad.

Actualizacion de la deuda

A partir de la sancién de ley N°
19.604 si la deuda esta fijada en

moneda nacional, debera serrea- p
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justada por el indice de Precios al
Consumo (decreto ley N° 14.500),
ya sea que el pago del adeudo sere-
clame o no envia judicial o arbitral.
Esto es una novedad ya que no se
exige que la reclamacion sea en el
ambito judicial, sino que se aplica
de todos modos a pesar de que se
mantenga en el dmbito privado.

Tasa de interés

Esta es sin dudas la modificacion
mas importante desde el punto de
vista econémico.

La ley estableci6 que la deuda de-
venga un interés del 12% anual y
a su vez, que dicho interés no es
capitalizable.

Cabe recordar que hasta lasancién
de esta ley se admitia la capita-
lizacion irrestricta de intereses,
e incluso habia gran parte de la
doctrina que entendia que no re-
sultaba aplicable la ley N° 18.212,
mas conocida como Ley de Usura.

Si bien la norma no califica el
interés como de naturaleza “mo-
ratoria”, ello surge implicito en la
medida que sélo los intereses mo-
ratorios o punitorios son los que se
perciben a partir del vencimientoy
presuponen un incumplimiento de
la obligacion de pago del deudor.

Asuvez, a texto expreso se estable-
cié el caracter de orden publico de
ladisposicién en estudio, es decir,
las partes no pueden apartarse de
lo establecido por la norma.

En consecuencia, si en el reglamen-
to o porresolucién de laasamblea
de copropietarios (anteriores a la
sancién de esta ley) se hubiera
dispuesto la capitalizacién de in-
tereses o una tasa superior al 12%,
esa disposicion queda sin efecto.

Cabe preguntarse qué sucede si
se pacto una tasa inferior, ;debe
igualmente aplicarse la tasa del

12% prevista legalmente o en ese
caso si se puede aplicar la tasa
prevista en el reglamento?

De una lectura literal del articulo pa-
receria que la tasa aplicable para
todos los casos es la del 12% anual,
sinembargo, no tendria sentido si se
atiende al espiritu de lanorma soste-
ner algo asi, ya que una tasa inferior
supone un régimen mas benévolo
para el deudor y eso es sin duda lo
que buscd nuestro legislador.

¢Se puede pactar una multa u
otra sancion?

Como viene de expresarse, el le-
gislador fue claro al establecer que
como interés no puede estable-
cerse unatasa mayor aladel 12%
anual, pero nada se dice respecto
de la posibilidad de establecer otro
tipo de sanciones a la falta de pago
de los gastos comunes o el atraso
en el pago de los mismos.

Sin embargo, no parece légi-
co aceptar que apelando a otro
mecanismo como por ejemplo la
implementacién de una multa se
burle el caracter de orden publico
delaleyy lafinalidad perseguida
por el legislador, maxime cuando al
no definirse el alcance del interés,
todo conduce a pensar que debe
tomarse eltérmino en sentido am-
plio, comprensivo de todo recargo
o multa que las partes pretendan
adicionar al capital adeudadoy por
lo tanto, no seria posible sancionar
la falta de pago con otros medios
punitivos que la sancién prevista
a texto expreso por la ley.

Prescripcion

La ley zanjé la cuestion debati-
da anteriormente en torno a si el
plazo de prescripcion aplicable a
este tipo de deudas era de 20 afios
(previsto en el articulo 1216 del
Cddigo Civil para las obligaciones
personales) o de 4 afios (previsto
en el articulo 1222 de dicho Codigo

aplicable a lo que se debe pagar
por afos o plazos periddicos mas
cortos), pronunciandose a favor de
la prescripcion de 4 afios.

Se busca de esta forma agilizar el
reclamo de este tipo de deudas.

Al fijarse la prescripcién a los 4
afnos es de esperarse que las recla-
maciones cobren mayorimpulso.

Conviene recordar que ante la fal-
ta de pago de gastos comunes, la
copropiedad que es la acreedora
tiene distintas formas para cobrar-
se lo que se le adeuda.

O bien puede ir por la ejecucion
de la hipoteca reciproca o por el
proceso ejecutivo.

Cuestiones aun abiertas

La norma no se pronuncia sobre al-
gunas cuestiones que aln se deba-
ten, como el momento a partir del
que corren los intereses, esto es, si
corren a partir de la exigibilidad
de ladeuda, desde la constituciéon
en mora al deudor o desde la pre-
sentacion de lademanda judicial.

Tampoco se pronuncia, comoya lo
mencionamos, sobre la posibilidad
de que la asamblea de copropieta-
rios resuelva aplicar al deudor una
multa adicional al interés.

Aplicacion de la ley en el tiempo

La ley, que fue publicada el 19 de
abril de 2018, dispuso su aplicacién
inmediata a partir de su entrada en
vigencia, por lo que aplica a todos
los edificios en propiedad horizon-
tal cuya reclamacion por gastos
comunes se hubiese iniciado luego
de esta fecha.

Los procesos que seiniciaron con
anterioridad siguen su curso sin
verse afectados por esta norma-
tiva ya que la misma no posee
efecto retroactivo.

Ana Inés Conde
Balifas
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enel
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Seguros en Propiedad Horizontal,

Coberturas, Incendios,

Responsabilidades y otros

Uno de los temas mas importantes
en la Propiedad Horizontal, refiere
a los seguros. Se hara una breve
sintesis, al respecto.

1.- Normativa

1.1.- Laley 10.751 (afio 1946) de
Propiedad Horizontal, de orden

publico, en su articulo 20 dispone
que, es obligatorio el seguro con-
traincendios y dafios de ascensor,
en todo edificio regido por esa ley.

1.2.- La reciente ley 19.678 (afio
2018) de orden publico, define los
Segurosy regula la actividad; de-
rogando los articulos del Codigo

de Comercio, en la materia.

1.3.- Laley 17.250 de Derechos del
Consumidor, también incumbe
en la negociacion comercial, del
contrato de seguro.

1.4.- Los Reglamentos de Copro-
piedad de cada edificio, suelen



reiterar la disposicion de la ley de
Propiedad Horizontal, o regular
ampliando al respecto.

1.5.- También por Reglamentos
Internos, o Actas de Asambleas,
de los edificios, se puede tratary
resolver sobre el tema: renovacio-
nes, periodos, montos, etc.

2- Seguros
2.1.- Seguro de Incendio.

El obligatorio por ley, se debe
considerar:

Plazo: renovacion automatica o
no; anual, tres afos, o cinco afos.
La suma asegurada: de acuerdo al
valor de las unidades del edificio,
instalaciones, areas comunes, y
amenities.

2.2.- Seguro de dafios de ascen-
Sor.

Es obligatorio por ley, también
se debe considerar: renovacion
automatica o no, anual. Y el monto
a asegurar.

No obligatorios, adicionales u
opcionales:

2.3.- Seguro de accidentes, para el
personal dependiente del edificio.
No es obligatorio por ley de Pro-
piedad Horizontal, pero si por
leyes laborales.

Se debera extremar cuidados,
en: dias y horarios de trabajo del
dependiente, para su adecuada
cobertura.

2.4.- Seguro de cristales.
Comprende los de: entrada del
edificio, locales comerciales, y

ventanas de apartamentos.

2.5.- Seguro de responsabilidad
civil.

Cobertura por caidas de partes

del edificio, sobre terceros (no
residentes en el edificio).

2.6.- Seguro por alquileres.

En caso de incendio, cobertura
para el pago de alquileres, para
los habitantes del edificio, mien-
tras se hagan las reparaciones o
reconstruccion pertinentes.

Tiene un tope econémico, en fun-
cién del monto del seguro.

2.7.- Seguro multirriesgo.

Comprende: incendio, ascensores,
responsabilidad civil, y los adicio-
nales que se puedan contratar.

Conveniencia en el paquete, por
coberturay precios.

3.- Prevenciones

3.1.- No caeren el error, por aho-
rrar, de realizar lo que se denomi-
na infraseguro.

Es deciry a modo de ejemplo, una
unidad que vale U$S 100.000, ase-
gurarla en US$S 10.000 reiteramos,
por ahorrar en costo de seguros.
Aunqgue no se lo desee ni espere,
suceden incendios.

Las causas pueden ser multiples:
edificios antiguos, inclusive edifi-
cios con instalaciones eléctricas
aéreas, hasta algunos que carecen
detierra, coninstalaciones eléctri-
cas que tampoco han sido hechas
para la tecnologia actual, para ser
mas precisos, edificios de 60, 70,
80 y hasta 90 afios, que cuando
se construyeron, lo normal eran
las luces, la heladera, tal vez un
calefén, o un lavarropas; luego
fueron apareciendo: los televiso-
res (uno por casa, luego se fueron
multiplicando por habitaciones),
ventiladores (enigual caso al ante-
rior), estufas eléctricas (se repite),
cocinas eléctricas, microondas,
aires acondicionados (hasta por
habitacién), computadoras, se-

carropas, lavavajillas extractores,
campanas; todo ello sobrecargan-
do antiguas instalaciones eléc-
tricas, que generalmente no han
sido renovadas, causando reca-
lentamientos, que en ocasiones
desembocan en incendios.

También se pueden considerar
descuidos, como nifios que jue-
gan con encendedores, causando
siniestros.

Estos son algunos ejemplos, que
no agotan la realidad.

Y el asegurar, por menor valor al
real, puede resultar en pérdida
total, y con la suma a cobrar, no
llegar a comprar ni una decente
casa rodante.

¢No es para pensarlo?

3.2.- No omitir contratar seguros
obligatorios, por desconocimiento
de quien lleva la administracion,
amodo de ejemplo, no contratar
seguro de ascensores, por igno-
rancia de la ley.

Y esto se ve muy seguido, cuando
profesionales de la administracion
toman un edificio, y se constata
gue nunca se habia contratado
un seguro de ascensores, con el
consiguiente riesgo.

3.3.- No contratar o no renovat,
seguros de cristales, también por
ahorrar.

Cuando aparecen los mismos
rotos, es cuando se constata el
error cometido, y a veces se trata
de gruesos cristales de amplias
vidrieras de entradas del edificio,
o de locales comerciales, con va-
lores que a veces pueden llegar a
miles de délares.

3.4.- Seguros de responsabilidad
civil.

Inclusive edificios de 20 0 30 afios,
ya estan sufriendo caidas de re-
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vestimiento exterior: ladrillos,
marmoles, mamposteria; lo que
puede causar dafios a personas
que circulen por delante o cerca
del edificio.

La carencia de este seguro, puede
resultar en acciones civiles contra
los copropietarios o sus bienes
inmuebles.

Corresponde advertir, que no es
lo indicado, contratar el seguro
cuando comienzan a caer partes
del edificio.

El contrato de seguro debe ser
previo.

Y cuando comienzan las conse-
cuencias de las patologias edili-
cias, corresponde reparar. Otro
ejemplo de no cobertura, seria
caida de macetas, que lucieran
colocadas en bordes de balcones
o terrazas; no se cubre, lo que se
debe prevenir.

3.5.- Seguro de alquileres.

Este es también un seguro, que
improvisados o desinformados ad-
ministradores, suelen desconocer.

Cuando desgraciadamente ocurre
un siniestro, que obliga a varias fa-
milias de un edificio a desplazarse
a otros alojamientos, deben pagar
el costo de alquileres.

Si el seguro hubiera comprendido
este opcional, la compafia asegu-
radora habria abonado alquileres,
hasta las cifras contratadas.

4.- Por lo anterior

Se entiende, que mas vale gastar,
invertir se deberia definir, en un
bueny adecuado seguro, que ta-
lentear en ahorros, que a la larga
pueden resultar en muy caros; con
consecuencias directas en el pro-
ducto de la vida de una familia,
como es el inmueble donde se

habita, o la eventual fuente de
ingresos léase alquiler de rentistas
o inversores.

5.- Otras pautas ante un siniestro,
se deben seguir determinados
pasos:

5.1.- Tratar de precaver, la even-
tualidad de un siniestro: instala-
ciones adecuadas, sensores, ex-
tinguidotes cargados, mangueras
en buen estado, baldes con arena,
habilitaciones de bomberos, no
dejar materiales inflamables (o
muebles) en habitaciones de con-
tadores de luz, garajes, espacios
comunes, etc.

5.2.- Ante un siniestro yainiciado:
intentar si es viable su extincion,
advertir a vecinos para su rapida
evacuacion, llamar inmediata-
mente a bomberos, policia, co-
rredor de seguros, luego preparar
informacién y documentacion
necesaria, para la reclamacion
pertinente.

5.3.- Los bomberos, oportuna-
mente realizaran un informe, de
las causas delincendio, y en base
al mismo, el seguro resolvera, si
corresponde o no, el pago de la
prima por los dafios.

5.4.- En caso afirmativo, general-
mente se realiza el cobro a través
de la administracion del edificio,
0 quienes sean autorizados ex-
presamente a tales efectos, por
asamblea de copropietarios.

5.5.- ELAdministrador debera con-
vocar a asamblea extraordinaria,
para que los copropietarios resuel-
van, como, cuanto o porcentajes, y
a quienes, se distribuira el dinero
cobrado, por los bienes particula-
res afectados; y obtener tres pre-
supuestos, para resolver sobre las
areas generales también afectadas.

5.6.- Lo anterior en el mejor de
los casos.

Si el informe de bomberos, no
fuera favorable, y el seguro no cu-
briera; los copropietarios podran
resolver, siinician acciones civiles,
contra el vecino eventualmente
culpable -sea por descuido, im-
prudencia, o dolo- del origen del
incendio.

6.- En caso de que la asamblea
del edificio, resuelva un seguro de
incendio, por suma considerada
baja por un propietario, éste
podra contratar seguro particular,
por mas valor. También podra
contratar seguros por hurto.

7.- Creary difundir en el edificio,
procedimientos para el caso de
siniestros.

Priorizando por supuesto, planes
de evacuacioén, con carteleria ade-
cuada.

8.-Resolver en asamblea de
copropietarios, respecto de la
habilitacion de bomberos.

Tema que por su importancia, de-
bera ser merecedor de otra nota
especial.

9.- Este articulo, no pretende ser
un tratado de los seguros, sino por
el contrario, un detalle o comienzo,
para que cada interesado pueday
deba profundizar en la tematica.

10.-Para todo lo anterior, por
supuesto es aconsejable, consultar
con los profesionales de cada
area: el Corredor de Seguros, y
al especialista en Habilitacion
de Bomberos, para obtener la
informaciéon mas completa, y
proceder de acuerdo a ella.

11.- Sin perjuicio por supuesto,
de tomar las prevenciones, y
extremar los cuidados, para
intentar evitar los siniestros de
todo tipo, con lo que el Codigo
Civil expresa, como el cuidado del
buen padre de familia.
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Sociedad por acciones
simplificada

Una novedosa herramienta para el desarrollo
de la actividad empresarial en Uruguay
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Las Sociedades por
Acciones Simplificadas
(SAS) combinan la
proteccion, estructura
y fortaleza de las
sociedades anénimas
con la practicidad,
economia y flexibilidad
de una figura hasta
ahora inexistente en el
ordenamiento juridico
uruguayo.

Introduccion

Con la aprobacion de la denomi-
nada “Ley para el Fomento del
Emprendedurismo” (Ley 19.820),
Uruguay incorporé a su ordena-
miento juridico un nuevo tipo de
sociedad comercial, la “Sociedad
por Acciones Simplificada (SAS)”,
incorporandose al listado de paises
que cuentan con formas juridicas
mas sencillas en su constitucién,
flexibles en su funcionamiento y
econdémicas en su conformacién.

En el Informe “Doing Business
2020” confeccionado por el Banco
Mundial, Uruguay cay6 al puesto
101 delranking, en un listado que
incluye a 190 paises.

Elreporte analiza diezindicadores
que miden el nimero de procedi-
mientos, tiempos, costosy calidad
de las regulaciones que impactan
en el ambiente de negocios para
las pequefias y medianas empre-
sas (PYMES), siendo la caida en el
ranking un indicador de mayores
dificultades para hacer negocios
en Uruguay.

Como sefiala el Informe, las regla-
mentaciones existen para brindar
proteccion, a los trabajadores, la
seguridad publica, lasempresasy
las inversiones.

No obstante, cuando son ineficien-
tes o inadecuadas pueden obsta-
culizar la actividad empresarial y
el crecimiento de las empresas.

En el estudio se analizan las nor-
mas que afectan a las empresas
desde su inicio, durante el desa-
rrollo de su actividad y hasta el
cierre de sus operaciones, rele-
vando los siguientes aspectos:
apertura de un negocio, manejo
de permisos de construccion, ob-
tencién de electricidad, registro de
propiedades, obtencién de crédito,
proteccion de los inversionistas
minoritarios, pago de impuestos,
comercio transfronterizo, cumpli-
miento de contratos y resolucién
de la insolvencia.

Con la incorporacion de las SAS
a nuestro ordenamiento juridico,
estamos seguros de que Uruguay
ascendera varios escalones en el
ranking que el Banco Mundial ela-
bore para el proximo afio, al menos
en el item que evalla los tiempos y
costos de apertura de un negocio,
presentando la herramienta las
caracteristicas y ventajas que a
continuacién repasaremos.

Caracteristicas de las SAS

Las SAS pueden realizar cualquier
actividad comercial o civil que no
esté prohibida por disposicion legal
0 para cuyo desarrollo deba adop-
tarse un tipo social determinado
(Ej. seguros o actividad financiera).

Pueden ser constituidas por una
persona fisica, una persona juridica
distinta de una sociedad an6énima
o varias personas fisicas o juridicas,
nacionales o extranjeras, inscri-
biéndose el documento de cons-
titucién en el Registro Nacional de
Comercio.

Aqui puede apreciarse una primera
novedad, una SAS con un Unico
socio es totalmente viable desde
el momento de su constitucién, no
existiendo ningun tipo de condi-
cién o limitacién al respecto.

Para la constitucién de una SAS no
es necesario realizar ningun tipo
de publicacién en el Diario Oficial
o cualquier otro medio de prensa.

El tramite de constitucién no re-
quiere de laintervencion de la Au-
ditoria Interna de la Nacion.

Puede percibirse una sustancial
reduccién de los tramites adminis-
trativos y procedimientos formales
para la constitucién de esta forma
societaria, con el consecuente im-
pacto en la reduccién de los costos
para su conformacion.

Limitacion de responsabilidad

El o los accionistas no seran res-
ponsables por las obligaciones
laborales, tributarias o de cual-
quier otra naturaleza en que in-
curra la sociedad, asegurando un
verdadero “blindaje juridico” a los
accionistas de una SAS.

Apreciamos aqui una ventaja com-
parativa fundamental respecto de
las Sociedades de Responsabilidad
Limitada, en las que los socios res-
ponden en forma personal y soli-
daria ante deudas de naturaleza
salarialy por el pago del Impuesto
alas Rentas de lasActividades Eco-
némicas (IRAE).

Capital social de las SAS

El capital social de una SAS debe
ser integramente suscrito al mo-
mento de constituir la sociedad,
debiendo integrarse un minimo
del 10% del capital si la integracion
se realiza en dinero o el 100% si se
realiza en especie.

Laintegracion total de las acciones
debe hacerse en un plazo de 24 me-
ses desde la constitucion.

Las acciones pueden ser nomina-
tivas o escriturales, de igual valor
nominal e indivisibles.

Pueden crearse clases y series de
acciones, debiendo establecerse
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en el Estatuto los derechos que le
corresponden a cada una.

Es posible asignar derecho a voto
singular o multiple, e incluso prever
la existencia de acciones sin dere-
cho a voto.

Los estatutos pueden restringir y
hasta prohibir la negociacién de
las acciones por un plazo de hasta
10 afios.

Los aportes irrevocables que la so-
ciedad reciba a cuenta de futuras
integraciones de capital podran
mantener ese caracter por un plazo
de 24 meses desde que es aceptado
por el 6rgano de administracion.

Organizacion y actuacion de
las SAS

Otra de las
novedades

que presentan
las SAS es la
posibilidad
establecida en

la ley de que los
socios establezcan
libremente

la forma de
organizacion y
actuacion de la
sociedad, siendo
posible adoptar

la figura de un

administrador, la

de un directorio o
cualquier otra que
éstos determinen.

La representacion de la sociedad
podra ser ejercida por una o mas
personas fisicas o juridicas y su
designacién puede ser estatutaria
o resolverse por la asamblea o el
accionista Unico.

El representante legal tiene las mas
amplias facultades y funciones de
administracion y representacion
de la sociedad, pudiendo realizar
todos los negocios sociales, actos y
contratos que no sean notoriamente
extrafios al objeto social.

La asamblea de accionistasy demas
organos sociales pueden reunirse
en el domicilio o en cualquier otro
lugar que permita a sus integrantes
participar y deliberar, aunque no
esté presente la totalidad del capi-
tal integrado, siempre y cuando se
cumplan los requisitos de quérum
y convocatoria previstos por la ley.

En tal sentido, la ley establece que
los érganos sociales puedan realizar
reuniones en forma presencial o
por cualquier otro medio fehaciente
de comunicacién simultanea (Ej.
videollamada).

También es posible adoptar resolu-
ciones por consentimiento escrito,
sin necesidad de celebrar reunio-
nes en caso de que el estatuto asi
lo establezca.

Constitucion de una SAS

Para la constitucion de una SAS la
ley establece un procedimiento por
medios digitales y con firma electro-
nica avanzada u otro mecanismo
de autenticacion, de forma que
el proceso pueda realizarse com-
pletamente via web. Actualmente
dicho procedimiento se encuentra
en etapa de disefio.

Con elfin de asegurar el cumplimien-
tode los plazos para la constitucién
de estas compaiiias, la Direccién Ge-
neral de Registros puso a disposicién
de los interesados un estatuto tipo
omodelo de contrato social, actual-
mente en uso, cuyaimplementacion

asegura la aprobacion einscripcién
de la nueva empresa en el plazo de
cinco dias habiles.

Las SAS en la estructuracion
de Negocios Inmobiliarios

La forma rapida, sencilla y econé-
mica de constituir una SASfacilita la
estructuracion de negocios juridicos
complejos o integrados por varios
participantes, en los cuales muchas
veces es necesario contemplar la
intervencion de sujetos con carac-
teristicas disimiles (Emprendedor,
Promotor, Propietario del Inmueble,
Inversor, Empresa Constructora, etc.).

Permite ademas estructurar patri-
monios en forma agily practica, es-
tableciendo las participacionesenla
titularidad mediante la asignacion
de acciones, facilitando incluso la
planificacién sucesoria.

Conjuntamente, la practicidad en
la apertura de su capital y emision
de nuevas acciones, convierte a las
SAS en unvehiculo ideal para estruc-
turar proyectos inmobiliarios o de
otro tipo que requieren organizar
los aportes econémicos en forma
practicay agil, evitando trabas, re-
visiones, autorizaciones y demoras
burocraticas, lentas y costosas.

Conversion de Empresas
Unipersonales en SAS

Elarticulo 46 de la ley establece que
los titulares de empresas uniper-
sonales podran transferir su giro, a
titulo universal a una sociedad por
acciones simplificada, la cual lo suce-
derd en susderechosy obligaciones.

Eltitular de laempresa unipersonal
respondera solidariamente con la
sociedad por acciones simplifica-
da, portodas aquellas obligaciones
contraidas con anterioridad a la con-
version y derivadas de la actividad
de la empresa unipersonal.

Para la conversion de una empresa
unipersonal en una SAS se estable-

ce un procedimiento especial, ad- p
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Al salir de tu casa, usa
ropas de manga larga

No lleves caravanas,
pulseras o anillos; asi te
tocaras menos la cara

Sitenés que usar
mascarilla, colocatela
justo antes de salir

Evita utilizar el transporte
publico siempre que sea
posible

Al salir con tu mascota,
evita que se frote contra
superficies externas

Siempre lleva contigo
pafiuelos desechables,
usalos para cubrir tus
dedos al tocar supercies

Luego de usar los
pafiuelos, arrugalos y
tiralos en una bolsa
cerrada a la basura
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mitiéndose la transferencia total
o parcial del giro, es decir, de una
parte o la totalidad de la actividad
realizada a través de la unipersonal.

Dicho mecanismo especial presenta
las siguientes caracteristicas:

a) No se requieren los certificados
especiales expedidos por los organis-
mos recaudadores paraimplemen-
tar latransferencia sino Unicamente
los certificados Unicos vigentes.

b) La sociedad por acciones sim-
plificada sera solidariamente
responsable, hasta el término de
prescripcion, por las obligaciones
tributarias generadas por la persona
fisica titular de la actividad, previo
a su transferencia. En consecuen-
cia, no es de aplicacion el plazo de
caducidad de un afio previsto en el
articulo 22 del Codigo Tributario.

¢) Para ladeterminaciondelarenta
derivada de la transferencia futura
de los bienes y derechos incorpo-
rados a la sociedad por acciones
simplificada al amparo, se tomara
como costo fiscal y momento de
adquisicién el correspondiente a
la adquisicién por parte del titular
que los aporté.

d) La sociedad por acciones simplifi-
cada podra computar como crédito
fiscal, en su liquidaciéon de Impues-
to al Valor Agregado, el impuesto
facturado por los proveedores de
bienes y servicios a su titular an-
terior, condicionado a que este no
hubiere computado dicho crédito
previamente.

Régimen tributario de las SAS

Desarrollaremos a continuacion
el régimen tributario de las SAS,
como forma de completar su ana-
lisis y poner a disposicién del lector
la informacion que le permita no
solo conocer la herramienta, sino
también el régimen fiscal aplicable
adichafigura.

El régimen tributario esta contem-

plado en dos articulos de la ley,
impuestos administrados por la Di-
reccion General Impositiva (articulo
42)y contribuciones a la seguridad
social administradas por el Banco de
Prevision Social (articulo 43).

Impuestos administrados por
la DGI

La ley establece que la tributacion
delas SAS seraigual ala que corres-
ponde a las sociedades personales,
prevision que se complementa con
el articulo 18 del Decreto 399/019, en
el cual se dispone suinclusién en el
articulo 1° del Decreto N° 150/007, es
decir, entre el elenco de empresas
que estan obligadas a liquidar IRAE
en forma preceptiva.

Por lo tanto, las SAS no liquidan IRPF
como si pueden hacerlo las perso-
nas fisicas que realizan actividades
personales en ejercicio de su trabajo
o profesion, necesariamente debe-
ran liquidar IRAE, con liquidacién
real o ficta, siempre que el nivel de
ingresos permita liquidar de acuer-
do con dichos criterios.

Respecto de la distribucién de utili-
dades, tienen el mismo tratamiento
que las sociedades de responsa-
bilidad limitada, esto quiere decir
queen las SAS que facturen menos
de U.1. 4.000.000 sus socios estaran
exoneradas del pago del IRPF por
tal distribucion y también conigual
limite podran liquidar el IRAE en ré-
gimen de liquidacion ficta.

En el caso de transferencia de accio-
nes, tendran el tratamiento tributario
de una Sociedad Anénima, es decir
larenta sera calculada en forma pre-
sunta sobre el 20% del precio, apli-
candose latasa delimpuesto que sera
del 12%, en resumen, un 2,4% sobre
elvalor de transferencia de la accién
sera la tributacién en este caso.

Los accionistas personas fisicas de
las SAS no pueden calcular larenta
aplicando el régimen general, como
lo tienen permitido las SRL en de-
terminadas condiciones.

Sieltitular de una SAS fueraun con-
tribuyente del IRAE, por ejemplouna
SA, debera liquidar la renta por el
régimen general aplicable a este tipo
social (precio de venta menos el cos-
to fiscal de las acciones de la SAS).

Elvalorfiscal correspondiente a las
SAS es el costo actualizado o valor
patrimonial proporcional fiscal.

Podemos decir que las SAS tienen
una tributacion hibrida, similar a la
tributacion de una SRL respecto al
tratamiento de sus rentasy distribu-
cion; y coincidente al de una SA res-
pecto a laventa de la participacion o
valuacién de la tenencia de acciones.

Laresponsabilidad tributaria recae
en el administrador, directores o
integrantes del 6rgano de admi-
nistracién o en su defecto en el re-
presentante legal de la SAS, por lo
tanto el accionista de la SAS no es
responsable de las obligaciones tri-
butarias de la nueva figurajuridica.

Contribuciones a la
seguridad social

Elrégimen tributario respecto a las
contribuciones a la seguridad so-
cial,administradas por el Banco de
Prevision Social, esta regulado enel
articulo 43 de la Ley, el cual refiere
a la tributacién de los administra-
dores, directores y representantes
legales de la SAS.

Los administradoresy representan-
tes legales de una SAS tributaran
al BPS el valor maximo entre los
siguientes conceptos:

a) Maximo salario en la empresa

b) Remuneracion real

¢) 15 Base Fictas de Contribucion
(BFC)

Los directores con remuneracion
tributaran en base al valor maximo

entre su remuneracién y 30 BFC.

Por Gltimo, los directores sin remu-



neracion tributaran en base al valor
maximo entre el mayor salariode la
empresay 15 BFC.

En el caso de ser administrador,
director o representante legal de
mas de una SAS, tendran que rea-
lizarse los aportes segun los crite-
rios mencionados anteriormente
en todas las SAS que la persona
integre, no existiendo exclusion
a no aportar.

Como novedad respecto del FONA-
SA, los administradores, directores
y representantes legales de una SAS
tienen derecho a la cobertura del
sistema de salud, a diferencia de
lo que sucede con los socios de una
SRL que no cuentan con tal bene-
ficio, por lo que deberan realizarse
los aportes correspondientes por
tal concepto.

Exoneracion tributaria
para la conversion de
Unipersonales en SAS

La conversién de Empresas Uni-
personales a SAS esta prevista en
la ley y reglamentada en el decre-
to que hemos mencionado, ha-
bilitando que una persona fisica
con actividad empresarial o que
presta servicios personales fuera
de la relacion de dependencia
pueda transformar su empresa
en una SAS.

Sin perjuicio de que la conversion
de una Empresa Unipersonal a
una SAS pueda realizarse en cual-
quier momento, la ley consagra
una exoneracién o franquicia
fiscal para aquellas operaciones
que se realicen antes del 31 de
diciembre de 2020.

Dicha exoneracion tributaria es apli-
cable a personas fisicas residentes
que desarrollen a titulo personal ac-
tividades comerciales, industriales o
deserviciosy transfieran o integren
su giro en una SAS de su exclusiva
titularidad.

Es importante destacar que el

articulo 7 del Decreto 399/019
define el concepto de “empresas
unipersonales” a los efectos de la
conversion, incluyendo a las per-
sonas fisicas que presten servicios
personales fuera de la relacion de
dependencia.

Como bien sabemos, existen mu-
chos agentes inmobiliarios en esta
situacion hoy en dia, liquidando
IRPF por sus servicios o eventual-
mente IRAE, ya sea en forma de
liquidacién real o ficta, por lo que
es aplicable la conversion en estos
Casos.

Los bienes que se transfieran a
través de la conversion deberan
encontrarse afectados integra
y exclusivamente al giro de la
empresa unipersonal, y deberan
transferirse (aportarse) al momen-
to en que opere la conversién en
una SAS.

Para que opere la conversién a
una SAS, el titular de la empre-
sa unipersonal debe ser el Unico
accionista de la SAS, no conside-
randose conversion la transfe-
rencia o integracion del giro con
posterioridad a la resolucion de
la conversién de una SAS.

Por su parte, el articulo 9 del De-
creto 399/019 establece, respecto
de la conversion de una empresa
unipersonal a una SAS, que:

Debe existir un inventario detalla-
do de todos los bienes, derechos
y obligaciones que se transfieren.

Dicho inventario se debe presen-
tar conjuntamente con el estatuto
social en el Registro Nacional de
Comercio.

Los bienes transferidos deben estar
afectados exclusivamente a la em-
presa unipersonal.

Los beneficios tributarios concedi-
dos a la conversion de una empre-
sa unipersonal en una SAS dentro
del plazo antes indicado consisten

en las siguientes exoneraciones:

a) El Impuesto a la Rentas de las
Actividades Econdmicas (IRAE) o
en su caso, el Impuesto a la Rentas
de las Personas Fisicas (IRPF) resul-
tantes de las transferencias a titulo
universal de los bienes, derechos y
obligaciones relacionados con la
actividad cuyo giro se transfiere a
la SAS.

b) El Impuesto al Valor Agregado
(IVA) aplicable sobre la circulacion
de bienes derivadas de la transferen-
Cia a titulo universal de los bienes,
derechosy obligaciones relaciona-
dos con la actividad cuyo giro se
transfiere a la sociedad por acciones
simplificadas, incluido el valor llave.

c) El Impuesto a las Trasmisiones
Patrimoniales (ITP) correspondiente
ala parte vendedoray compradora,
en caso de que se transfieran inmue-
bles a la SAS.

Dichas exoneraciones estan condi-
cionadas a:

a) Queeltitular de la actividad gra-
vada que se transfiere a la SAS se
encuentre en situacién de regular
cumplimiento de sus obligaciones
frente a DGly BPS.

b) Que la transferencia se realice a
titulo gratuito o, en su caso, comoin-
tegracion de capital, teniendo como
Unica contraprestacion laemisiony
entrega de las acciones de la SAS.

Otra condicion refiere a la estabili-
dad de la exoneracidn, establecien-
do la normativa que no se podra
transferir total o parcial el paquete
accionario de la SAS generada a par-
tir de la conversién de unaempresa
unipersonal, antes del término de
dos afios contados desde la trasfe-
rencia del giro.

En caso de que ello ocurra (trans-
ferencia de las acciones antes del
plazo de dos afios), se deberan re-
liquidar losimpuestos exonerados,
mas la actualizacion por U.l. [
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Esc. Anibal Duran « Gerente Ejecutivo de APPCU

¢Inamovilidad
privada?’

niciando su gobierno Lacalle
Pou, la oposicién no parece ac-
tuar con decoro. Por lo menos
algunos de sus integrantes.

Es lo que falta en politica (muchas
veces) y en tantos érdenes de la

vida: buena fe para el vinculo.

Cuando esa cualidad no apare-




ce, irrumpen las malas artes, la
retérica artera, los pufiales por
la espalda.

Y en ese contexto se hace imposi-
ble el vinculo entre los hombres.

La gente minimiza esta cualidad
pero para mi es el centro neural-
gico de toda relacion humana.

La buena fe lubrica los contactos,
suaviza el relacionamiento, pre-
dispone a los acuerdos. En fin...

Y si bien el tema que nos ocupa no
viene siendo muy notorio, lo cierto
esque unade las principales reivin-
dicaciones del SUNCA (y que el PIT
CNT comparte), refiere a reglamen-
tar el convenio 158 de la OIT.

Reza el articulo 4to del citado con-
venio: “No se pondra término ala
relacion de trabajo de un trabaja-
dor a menos que exista para ello
una causa justificada relacionada
con su capacidad o su conducta
o basada en las necesidades de
funcionamiento de la empresa,
establecimiento o servicio”. En
buen romance, ya tenemos ina-
movilidad de los funcionarios
publicos (aunque técnicamente
no es estrictamente asi), y de pros-
perar esta iniciativa tendriamos
inamovilidad también privada.

La estabilidad laboral que se con-
sagraria refiere al derecho que
tiene un obrero de conservar su
puesto de trabajo, es decir, de
permanecer indefinidamente
en su empleo, sin que pueda ser
despedido.

Yendo a las causas estipuladas que
permitiran el despido, vaya uno a
justificar la capacidad del obrero o
probar una notoria mala conducta.

Se limita la libertad del emplea-
dory discrecionalidad del mismo

de prescindir de los servicios de
un obrero, cuando asi lo estime
conveniente, y sininvocar la causa
del despido.

¢Qué pasaria cuando se decida
cerrar una empresa, cuando la
actividad es limitada como en la
actualidad o se sucedan cambios
tecnolégicos que sustituyan mano
de obra?

Sin duda, toda empresa debe ase-
gurar a sus obreros un ambiente
de trabajo adecuado y crear el
mejor entorno posible con las
medidas de seguridad y decoro
pertinentes, pero esto no es si-
nénimo de asegurar un empleo
permanente al obrero.

Luce como que el obrero tuviera
derecho de propiedad sobre su
trabajo.

Pero ademas el articulo 5to del
citado convenio, determina ra-
zones que no justifican despido
bajo ninguna circunstancia: por
ejemplo, la afiliacion a un sindi-
cato, ser candidato a representan-
tes de los trabajadores, presentar
una queja contra el empleador por
supuestas violaciones de leyes
o reglamentos, o por razones de
sexo, raza, religion, etc...

Cabe consignar ademas que produ-
cido el despido hay profusa normati-
va que contemplaalobrerocomola
indemnizacion derigor o garantizar
elempleo altrabajador que esté au-
sente por razones de enfermedad.

O en caso de accidente de trabajo
o enfermedad profesional, existe
una norma que dice que readmi-
tido el trabajador no podra ser
despedido hasta que hayan trans-
currido por lo menos 180 dias a
contar de su reingreso.

También existe contemplacion

para los trabajadores victimas de
acoso sexual. Y clara esta, existe
un seguro de desempleo.

Pero ademas puede darse la si-
guiente situaciéon: mantener in-
definidamente al obrero en su
cargo, implica una sensacion de
seguridad que puede impedirle
a aquél valorar la necesidad de
capacitarse, esforzarse en el des-
empefio de su labor, mejorar la
mentada productividad.

Y va de suyo que el obrero puede
abandonar su puesto de trabajo
cuando lo considere...

Como es sabido el desempleo
ronda el 9%, de los mas altos en
los ultimos lustros, mucha gente
ademas ha desistido de continuar
en la busqueda de trabajo, segu-
ramente desalentada porla nula
receptividad recibida.

La inteligencia artificial nos sume
en un mundo que arrecia en su
presenciay que no podemos mirar
hacia otro lado.

En el sector de la construccioén pri-
vada al cual pertenezco, se hacen
edificios en semanas (en China se
termino un sanatorio en 10 dias
para contrarrestar el coronavirus).

Eso significa inexorablemente
menos mano de obra y mas ma-
quinas, computadoras, robots.

En fin, tenemos que andar con
pies de plomo, atafie a todas las
partesy hacer del equilibrioy sen-
tido comun en los argumentos y
decisiones, como una suerte de
postura uniforme.

Esta iniciativa trae nerviosismo al
mercado de trabajoy si el objetivo
impostergable es reducir el des-
empleo, ayudemos entre todos a
pavimentar el camino. [
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/" Alfredo Etchegaray « Director de Carrera de Marketing

Crear

para Crec

a calidad de vida de nues-
tras familias esta vincula-
da, en lo econdmico, a la
satisfaccion de nuestros
clientes turistas, inversores y nuevos
residentes, y a nuestra capacidad
de adaptarnos creativamente a los
nuevos desafios, a ser competitivos
y a evolucionar acompafiando los
cambios del mundo y sus tenden-
cias, con una innovacioén practica
que primero requiere de una acti-
tud proactiva y mentes abiertas al
espiritu de superacion.

Losinvito a proponerideasy evaluar
otras, con espiritu constructivo y
con animo de motivar mejoras que
aporten a nuestra calidad de vida
y al tan importante camino hacia
la excelencia, escuchando a todos,
para saber qué podemos hacer para
vivir mejor.

Aqui unas primeras ideas como im-
pulso inicial.

» Conectividad con ofertas atracti-
vas, para que en temporadas medias
y bajas se motive a quienes estan en

la region a escaparse todo el afio a
Punta del Estey Uruguay en general,
creando sustentacién econémica
para todos.

+Agenda de eventos y servicios todo
el afo, con acceso a informacion
través de aplicaciones.

« Comunicacién on line a los viajeros
de los aeropuertos de la region.

« Acceso a servicios de leasing de
apalancamiento financiero a pro-
yectos y a compradores finales de
inmuebles a largo plazo y tasas de
interés del primer mundo, para di-
namizar el mercado.

« Estudio del transito para solucionar
embotellamientos.

« Micros eléctricos estilo shuttle, con
un circuito en ambos sentidos de
entrada y salida a la peninsula, con
estacionamientos afuera del centro
y solo permitir el acceso a usuarios
de garajes y proveedores en algu-
nas horas, y asi agilizar el transito
y recuperar la satisfacciéon de los

turistas y residentes, y facilitar el
acceso a personas con capacidades
limitadas.

» Promover las mejores tecnologias,
serviciosy clinicas de salud para el
publico internacional de alto nivel.

» Mejorar la seguridad y motivar
premiando a los funcionarios que
logren los mejores resultados.

+ Medio ambientey su cuidado, edu-
cando para que no se contaminen
con millones de colillas de cigarri-
llos, quimicosy plasticos las playas,
callesy cursos de aguas.

« Evaluar sistemas de purificacién
de aguas cloacales antes de su con-
taminante llegada al mary estudiar
filtros para riego y reciclaje.

« Capacitacion para vivir, conviviry
trabajar mejor, con planes de educa-
cion vinculados a las demandas del
mercado laboral, idiomasy la inte-
ligencia emocional, para recuperar
actitud, cultura y autosustentacion
econémica.

Alfredo
Etchegaray
Director de
Carrera de
Marketing y RRPP
del Instituto
Técnico Hotelero
del Uruguay y
Destino Punta del
Este

Ex Presidente de
la Corporacion
de Turismo de
Canelones
Periodista en
Comunicaciones y
Servicios



«La Avenida Gorlero puede recupe-
rar sumagiay atractivos.

« Evaluar viabilidad de libre acceso
a wifi en barrios y zonas enteras
como el centro de la peninsula,
Maldonado, la Barra, José Ignacio
y Manantiales.

« Promover lainstalacién de centros
de estudios terciarios internaciona-
les, para motivar la radicacion de
ejecutivos jovenes.

« Crear mas atractivos internacio-
nales, como visitas didacticas guia-
das aIsla de Lobos y el Pueblo de
Boliches para jovenesy diversidad
de propuestas tan variadas como
las demandas de los clientes del
mundo.

+ Reincorporar las palmeras origi-
nales de la Isla Gorriti que fueron
sustituidas por pinos.

« Flores y plantas en techos de pa-
radas de dmnibus y concurso de
flores en balcones.

« Agilitary simplificar los trdmites de
migraciones de los pasos de fronte-
ras de rutas y aeropuertos.

+Una buena propuesta de tangosy
milongas cercana a la zona de ho-
teles. La cultura es buen negocio.

+ Ciclovias hasta José Ignacio y Mal-
donado.

« Paseo de celebridades e invitacion
anual a personajes que logren reper-
cusion en los medios del mundo.

« Flexibilizar plazos para que los tu-
ristas puedan mantener sus autos
en Uruguay.

« Simplificar las exigencias y tramites
para laradicacion de nuevas familias
creadoras de puestos de trabajo e
inversiones.

« Promover los proyectos y servicios
gue interactten con la naturaleza,
las costas y el mar, ecosustentables

y amables con el medio ambiente,
como ya son una tendencia.

« Recuperar las fachadas de casas
historicas.

« Proyecto piloto ecosustentable
de pequenios espejos de agua de
mar sin quimicos, entre las zonas de
rocas, para prolongar el periodo de
bafios de familias y turistas.

« Permisos de conducir para ma-
yores de 16 afios como en Estados
Unidos.

» Regulacién racional del indice de
alcohol similar a la mayoria de los
paises de Europa.

«Aplicacion que informe los valores
comparativos y las ofertas de los
almacenes y supermercados para
que el mercado se regule de forma
librey el consumidor acceda a me-
jores precios.

« Promover granjas naturales de ma-
riscos y pescados, porque la materia
prima natural y fresca es ELMEJOR
CHEF para consolidar y posicionar
Punta del Este a nivel internacional.

« Estudio y mejora del transporte
publico, sus frecuencias y rutas, in-
corporando mas unidades de menor
tamafo y menor consumo, como
mini buses eléctricos estilo golfistas.

«Landuticay la pescase promueven
todo el afio con la exoneracién del
costo de las amarras en baja tempo-
rada: “Pague enveranoy disfrute de
suembarcacién en otofio, invierno
y primavera”.

«Escucharlasideasy propuestas de
los turistas, inversores y residentes.

« Para que los jévenes recuperen
sus suefos en sus propios pueblos,
ademas del acceso a wifi, capaci-
tacion practica para que, trabajan-
do On Line para el mundo, logren
buenos ingresos a través de las
miles de oportunidades que ofre-
ce el universo internacional de las

redes el softwarey las aplicaciones,
la inteligencia artificial y el acceso
a lainformacion y la innovacién.
Evolucionar para crecer.

+ Mejorar los costos del Estado y la
eficiencia de sus servicios y admi-
nistracion.

« La hostilidad con los excesos de
regulaciones de la inclusién finan-
ciera ha desestimulado proyectos
que hoy invierten en otros paises.

+ Plan calidad de aguas potables.

» Licencia de conducir a mayores
de 16 afios como en EEUU y como
antes en Maldonado.

» Digitalizacion y simplificacion de
todos los tramites.

«Informarse sobre las nuevas tecno-
logias, equipos, métodos y conoci-
miento para la salud, y a través de
cooperativas de médicos e inver-
sores, incluirlos en los servicios de
Punta Del Este.

Sino haces nada
para cambiar

y mejorar,
eres parte del
problema. En

las mentes de
sus gentes esta
el potencial de
crecimiento de
un Pais.

Tusideas positivas y creativas seran
bien recibidas.

Energia y pasion, con innovacion
y evolucién para jVivir y Convivir
Mejor! |
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¢Apuntando al
turismo chino?
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pesar de la epidemia o

pandemia, como se la

quiera llamar, de Coro-

navirus, las autoridades
de turismo del Mercosur anuncian
que tienen intencion de apostar al
turista chino.

Claro, saben que como con toda
peste, el panico pasara y solo que-
dard un malrecuerdo. Loimportante
es que quieren traer turistas chinos
a nuestra region.

Una frase que ya hemos oido re-
petidas veces y que nunca llega a
concretarse. Como tampoco sucede
con el turismo japonés.

Hoy todo el mundo mira a China.
Ya sea como meta de exportaciones,

o para buscar inversores.

Este enorme pais del este de Asia,

el tercero mas grande del mundo
en superficie después de Rusia 'y
Canada, y el mayor en cuanto a
poblacion, la que asciende a 1.400
millones, ocupa la segunda posicién
econdmica por paises en el mundo,
solo después de Estados Unidos y
por delante de Japén.

En efecto, en el afio 2010 ya habia
sobrepasado el PIB de Japén.

Este mercado llamado a ser, seglin
predicciones de la Organizacién
Mundial de Turismo, uno de los
mayores emisores de turismo del
mundo (140 MM) y el mayor recep-
tor para el afio 2020 (estimacion
realizada antes del Coronavirus),
con 100y 120 millones respecti-
vamente, hoy se encuentra en la
quinta posicion con mayores gastos
turisticos después de Alemania, Es-
tados Unidos, Reino Unidoy Francia

(aprox. 2.000 USD por cabeza).

Ante un panorama tan prometedor,
Uruguay debe decidir si apuesta
por este nuevo mercado, a pesar
de la distancia geografica que nos
separay de una cultura totalmente
distinta a la nuestra.

Una decision que ademas debe-
ra ser muy meditada, ya que una
campania publicitaria en China seria
carisimay casi imposible de afron-
tar con el actual presupuesto del
MINTUR.

Ademas estan las dificultades de
conexién aérea, que se podrian sol-
ventar Unicamente si se consigue
que laslineas charter, combinen una
parada en Uruguay, en sus futuros
vuelos a la Argentina o Brasil.

Por estos motivos, esimprescindible
analizary conocer bien ese mercado
y las caracteristicas particulares que
definen al turista chino.

Para ello, nos resulta muy atil un
estudio realizado por Grace Pan
(Jefe de Investigacion de Viajes 'y
Ocio de la consultora NIELSEN en
China), donde nos explica que los
viajeros chinos solian realizar sus
viajes por Asia debido a la proximi-
dad geografica, pero ultimamente
los viajes a otras partes del mundo
estan aumentando considerable-
mente, sobre todo hacia Europa y
Norte América.

Dicho estudio senala que los tu-
ristas que provienen de las ciuda-
des chinas de Beijing, Shanghaiy

Roberto Bennett
Licenciado B.A. en
Administracion,
Universidad de
California (EEUU)
y Graduado

en Marketing y
Comunicaciones
“Magna

Cum Laude’,]
Universidad de
California (EEUU).
Cuenta con mads
de 40 afos de
experiencia en el
sector Gerencial
Administrativo

y de Marketing.
Ademds, ha

sido el creador
de las carreras

de Gerente en
Turismo de la
Universidad ORT
y de Técnico en
Turismoen el
Instituto Técnico
Hotelero del
Uruguay (ITHU).



Guangzhou gastan mas dinero en
susviajes a Europay EE.UU. que en
los desplazamientos que realizan
a otras partes del mundo, con una
media de 5.253 d6lares por viajero.

De hecho, el turista chino esta
considerado como uno de los mas
consumistas.

Pero para aspirar a ser atractivos para
los viajeros chinos, primeramente
debemos conocer y estudiar sus
peculiaridadesy adaptarnos a ellas.

He aqui el gran desafio que se pre-
senta a las nuevas autoridades del
MINTUR.

No solo pensando en el turismo
chino sino también en el japonés,
el coreano y todos aquellos que
procedan del sudeste asiatico.

Por eso, este estudio realizado por la
empresa NIELSEN resulta tan Gtil e
instructivo, para poder aspirar a ser
competitivos, porque antes de traer-
los hay que estar muy preparados.

Primeramente debemos saber que
a los chinos no les interesa el sol y
la playa.

Prefieren los destinos culturales
y arqueologicos a los de entrete-
nimiento.

No suelen salir de noche y pasan
horas encerrados en sus habita-
ciones de hotel que, preferente-
mente, deben contar con bafiera
y no solo ducha.

Segun palabras de Grace Pan, los
turistas chinos cada vez son mas
prudentesy preparan sus viajes con-
sultando todas las informaciones
disponibles a través de internet.

A ellos les gusta salir al exterior en
grupos, con viajes programados y
guias que hablen su idioma. Pocos
chinos hablan otra lengua.

Elturista chino acostumbra a visitar
lugares turisticos,ver un escenario,

tomaralgunas fotos y poco tiempo
después desean ir a ver otro esce-
nario, sin detenerse mucho tiempo
en el primero.

Los chinos comen de todo. Pero no
comen muchos dulces. Prefieren las
frutas como postre. No acostumbran
acomer pan ni manteca, pero estan
modificando algunas costumbres
alimenticias. Les gusta dormitar un
poco luego del almuerzo.

En algun dia del tour es bueno lle-
varlos a comer a un restaurante de
comida china. Lo agradeceran.

Laidea de salir al extranjero es muy
apreciada entre los chinos, debido al
aislamiento al cualles someti6 en el
pasado el régimen de Mao Zedong
y al papel que juega dentro de su
cultura la adquisicion de conoci-
mientos mediante el cultivo de los
habitos de leer y viajar.

Ademas, ante la necesidad de ale-
jarse de la contaminacion preva-
leciente en sus grandes ciudades,
el ecoturismo y el turismo de na-
turaleza ganan en popularidad
afno a afio.

Chinatiene en promedio 20 dias de
descanso al afo, de los cuales 10
corresponden a vacaciones pagadas
y el resto a dias festivos.

Hay tres épocas en el afio que el turis-

ta chinoviaja al exterior: el Alo Nuevo
Chino (fecha movible entre enero y
febrero), el 1°de Mayo (cuando tienen
10 diasdevacaciones)y el 1°de Octu-
bre (Dia Nacional de China), cuando
tienen 10 dias de vacaciones.

Por lo tanto, los meses de diciem-
bre, eneroy febrero representan en
general el 22.1% de las salidas del
turismo chino.

Y por eso, no debemos pensar que
les podriamos ofrecer los meses de
invierno, como forma de combatir
la estacionalidad.

Esto también significa que, para ve-
nir hasta aqui, el sur del continente
americano, 10-11 dias son muy poco
para dividir entre Brasil, Argentina
y Uruguay. Ocho si le quitamos los
dias de viaje.

Perfil del turista chino

El perfil del turista chino eselde un
profesional o ejecutivo, que viaja por
motivos de ocio, realiza una estancia
aproximada de 10 diasy se alojaen
hoteles de 3-4 estrellas.

La estructura por géneros de los
visitantes de origen chino es relati-
vamente equitativa, cerca del 49%
de viajeros al exterior son hombres
y el restante 51% son mujeres. Alre-
dedor del 53% de los turistas chinos
fluctua entre 25y 44 afos.
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Otro grupo importante son aquellos
que tienen entre 45y 54 afios. Se
pueden distinguir dos clases bien
diferenciadas: los hombres de ne-
gocio y los turistas por placer.

Elturista chino viaja siempre en gru-
po. Los turistas chinos exigen parasu
visita un traductor o guia que hable
suidioma. Los grupos de parejas o
familias representan actualmente
la mayoria de los viajeros de placer.

Datos interesantes, pero aquiva mi
consejo a las nuevas autoridades:
cuidado con dejarnos llevar por la
desesperacién eintentar atraer turis-
tas de otras culturas masivamente.

Quiza deberiamos ser un poco cau-
tos al planificar la venida en masa
de turistas chinos.

Porque ellos se mueven en grandes
grupos y no puedo imaginar que
sucederia al mediodia en el Merca-
do del Puerto de Montevideo, o en
Punta del Este, por ejemplo, sillegan
tres mil chinos.

¢Donde se le da de comer comida
aceptable para ellos?

;Qué efecto tendria su presencia
masiva en el puerto deportivo o
Gorlero o el shopping, por ejemplo?
(Como reaccionarian los demas tu-
ristas, aquellos que histéricamente
siempre vienen a visitarnos, frente
a unainvasion asiatica?

¢Es un turismo tan masivo lo que
realmente buscamos?

(Estamos preparados para recibirlos
y sacar provecho de su estadia?
(O nossucederacomoen lasgrandes
ciudades europeas, adonde la pobla-
cion se siente amenazada y rechaza
cada diamas unainvasion cultural-
mente muy distinta a la local?

Quien haya ido a Roma, Berlin, Ve-
necia, Paris o Londres, por ejemplo,
sabe de los atascos que se producen
en los museos, metrosy monumen-
tos cuando llega un grupo masivo

de turistas asiaticos.

En estos casos, me cuestaimaginar
el caos que se originaria en Colonia
del Sacramento con la llegada de
tres o cuatro mil asiaticos de visita
por el dia.

(A donde se les daria de comer?
{Cuanta gente hay en Colonia que
sepa chino?

Este no es un idioma facil ni rapido
de aprender.

{Qué harian los demas turistas ante
esta invasion inesperada, cuando
ellos se acercaron hasta Colonia
para disfrutar de la calma de ese
rincon historico de nuestro pais?

Y ni quiero pensar en la escasa ca-
pacidad de sus pequefios museos...

Sitomamos en cuenta que los chinos
tienen paquetes de 10 dias de vaca-
cionesy lesrestamos los dias de viaje
alCono Sur, alo sumo les quedaran
siete u ocho dias para disfrutar.

Y silos traemos conjuntamente con
Brasil y Argentina, a estos dos gi-
gantes, que seguramente llevaran el
pesode lainversién promocional, les
guedan cuatro dias para cada uno.

{Qué nos queda entonces a noso-
tros? Bueno, quiza la proximidad
de Colonia del Sacramento permita
una muy corta excursion por el dia
a nuestro pais.

Esa sin duda una de las preguntas
que debemos plantearnos al ana-
lizar hacia donde queremos que
vaya nuestro turismo, marcando-
nos objetivos claros y ambiciosos,
pero realistas.

{Queremos turismo de calidad o
cantidad?

(Hasta donde estamos interesados
en el turismo gasolero?

Este verano 2019-20 es un perfecto
ejemplo. La cantidad de visitantes fue

superior a lo que esperabamos pero
con un gasto por cabeza muy bajo.

Y no olvidar que seglin el informe del
Foro Econémico Mundial, nuestro
pais no esta entre los primeros de la
region en cuanto a competitividad
turistica.

Entonces, creo que hay que meditar
y analizar muy detenidamente la
decisién que setome y no dejar que
los grandes nimeros nos nublen la
vision de nuestra realidad.

Quiza seria mejor sembrar mas en
nuestra region, sin olvidar Europa
y Norteamérica.

Cuando se planifiquen las proxi-
mas campanas, creo que se deberia
tener en cuenta que nuestro pais
esta estratégicamente ubicadoen el
Cono Sur, ya que Uruguay tiene un
mercado potencial de 95 millones
deturistas regionales, considerando
Unicamente las grandes ciudades a
menos de 2.000 kilometros de dis-
tancia (2:30 horas de vuelo).

Y si bien Uruguay debe aspirar al tu-
rismo de calidad antes que a la can-
tidad, los nimeros nos llevan a cues-
tionarnos si 3 millones de turistas es
realmente una cifra tan excepcional.

Cabe reflexionar que apenas esta-
mos tocando un poco mas de 3%
del mercado potencial.

Si pensamos, por ejemplo en las
Baleares, con una poblacion de 1,2
millones de habitantes y mas de 13
millones deturistas, o lasislas Cana-
rias, con una poblacién local de 2,1
millonesy 13,3 millones de turistas;
tal vez no debiéramos estar tan satis-
fechos con los resultados obtenidos.

Quiza alin estamos lejos de nuestro
verdadero potencial y deberiamos
enfocar primero a ese mercado re-
gional, que tiene un acceso mucho
mas facil y rapido.

Fuentes: MINTUR, OMT y NIELSEN.



Las 10 razones
para ser socio CIU

1.

Y

Para tener un Gremio fuerte que solucio-
ne la problematica del sector. El sector
inmobiliario debe lidiar a diario con un perfil
peculiar de problemas, y sélo una gremial
de peso es capaz de aportar soluciones
reales de los operadores inmobiliarios.

Para tener un vocero autorizado ante
autoridades publicas en los asuntos de la
profesién. Muchos de los reclamos que
abonan el desarrollo del sector, tienen su
contraparte en el Estado y sélo una institu-
cién sélida puede trasladar nuestra voz.

Para contar con asesoramiento profesio-
nal en el drea legal y contable del nego-
cio.Una profesién tan dindmica como regu-
lada, requiere de un permanente asesora-
miento profesional especializado que la CIU
brinda a sus asociados.

Estar actualizado en lo referente a
normas, indicadores y tendencias. La
formacién permanente es uno de los gran-
des secretos para el desarrollo de nuevos
negocios y la gremial brinda en forma cons-
tante ese servicio a sus asociados.

Para tener normas que nos amparen del
informalismo. El problema de las inmobilia-
rias “en negro” requiere el trabajo conjunto
de todos los operadores del pais. en un
ambito que sea capaz de encauzar el
impacto negativo de esa desleal practica.

6.

7.

10.

CAMARA
INMOBILIARIA

URUGUAYA

Para tener una garantia propia de alqui-
ler: FIDECIU. Con este instrumento, la
gremial logré una soluciéon para un
problema crénico, que dafa de manera
irremediable a uno de los pilares de nues-
tro negocio.

Para contar con una sede para firmas y
reuniones. La sede de la CIU es amplia y
ofrece comodidades para sus reuniones
de temas empresariales y de todos aque-
llos temas que no pueden solucionarse
en la inmobiliaria particular.

Para estar en contacto directo con los
operadores inmobiliarios de todo el pais.
Con el desarrollo gremial en la CIU, quedan
atras los problemas de falta de informacién
del operador, merced a una instituciéon que
es la mayor del pais en su rubro.

Para contar con un portal inmobiliario
propio: www.milugar.uy. Un sitio web
para publicar ofertas de alquileres y
ventas de su cartera de propiedades, con
tarifas especiales y tecnologia de ultima
generacion.

Para dignificar la profesion y acrecentar
la actividad inmobiliaria. Y no por obvio,
es menos importante: nuestra principal
meta es dignificar la profesién y enfren-
tar con certidumbres los desafios del
futuro.
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| sector inmobiliario
afronta nuevas condi-
ciones: La experiencia y
el conocimiento parecen
no ser suficientes para ser exitoso.

{Alcanza con lograr contactos,
multiplicar la comunicacién, man-
tener los deseos de adaptarnos a
los cambios y desarrollar nuestra
capacidad de liderazgo?

Es que las constantes modificacio-
nes ponen al inmobiliario frente
al desafio de vencer la resistencia
natural al cambio que se tiene en
general.

Se advierte que el sector, ademas
de los propios de una sociedad en
constante transformacion, hace
frente a otros numerosos cuya inci-
dencia gravita considerablemente
en la gestidn de los operadores,
cualquiera sea su grado de respon-
sabilidad en la organizacién, entre
los que se pueden citar:

7 Jorge Aurelio Alonso - Argentina

Revalorizacion de zonas. Modi-
ficando estructuras viales y ele-
vando valores de tierras. Moder-
nizando barrios periféricos a las
grandes urbes.

Nuevos conceptos y estilos cons-
tructivos. Uso de materiales 'y
complementos de mayor practi-
cidad y economia. Adaptacion a
las transformaciones climaticas.
El sistema de certificaciéon LEED
reconocido por su excelencia para
comunidades, edificios, y profe-
sionales que estan transformando
la industria de la construccion,
generando un espacio saludable
para vivir y trabajar.

Distintas preferencias habitacio-
nales. Seguin edades; ocupaciones
profesionales/laborales; habitos
de vida. Relaciones sociales. Co-li-
ving en los jévenes; co-working
en el mundo laboral entre otras.

Desarrollo de energia renovable

local. Implementacion de siste-
mas de energia solar en nuevos
emprendimientos habitacionales.

Evolucion de la domética. Aplica-
Cién de esta técnica en mono vivien-
dasy en edificios habitacionales.

Ampliacion de la robética a
tareas domésticas. Originando
nuevos comportamientosy prio-
ridades hogarefas.

Atraccion de los mercados finan-
cieros. Con el desarrollo de fidei-
comisos y nuevas figuras financie-
ras de interés para inversores en
emprendimientos inmobiliarios.

Desarrollo del turismo en sus
diversas propuestas. Ofrecien-
do atractivas oportunidades a
desarrollos inmobiliarios tanto
en turismo receptivo como en el
turismo local.

Incremento de los e-automovi-



les. ;Generando nuevas deman-
das de espacios? (cargadores de
energia) y de usos.

Ante este cuadro el inmobiliario
debe profundizar el conocimien-
to de su mercado con el objeto
de adaptar tanto su oferta como
su estrategia comercial a los re-
querimientos de éste. Investigar;
recurrir alos medios especializados,
interpretar tendencias.

Las constantes transformaciones
que como vemos se producen en
el comportamiento de la sociedad
y que inciden en el desenvolvi-
miento del mercado inmobiliario,
les obliga a tomar de decisiones
para un desempefio comercial
acorde al profesionalismo que
exige el hoy. Nos pareci6 oportuno
desarrollar un pequefio Programa
de Actualizacion que se detalla:

Planificar la actividadalya5
anos, sobre la base de las proyec-
ciones que el gobierno nacional,
provincial y comunal infiere y el
mundo muestra en sus tendencias
macro econémicas. Evaluando
ademas resultados propios de
los dltimos afios. Planificando
se orientaran las energias hacia
objetivos definidos.

Posicionar al cliente en el centro
de la gestion empresaria. Ade-
mas de conocer y entender los
datos demograficos, habitos de
la sociedad, tendencias genera-
les, conocer qué motiva al posible
cliente su camino a la compra o
al alquiler: ;Inversion?; ;Vivienda
propia o para terceros?; ;Qué ne-
cesita o prefiere?; ;Donde busca?,
(Qué analiza?; ;Qué valora?; ;Cua-
les son los factores que inducen su
decision?; ;Qué clase de comercio,
industria o actividad instalara?

Perfeccionar la atencién perso-
nalizada: La calidad de atencién
personalizada crean experiencias

valoradas por los clientes.

Esto involucra desde un trata-
miento personal, programas de
fidelizacion, hasta de manera vir-
tual de ampliar la informacion. El
proposito serd lograr “experien-
cias agradables”.

Invertir en infraestructura: El
simple hecho de que todos los
clientes estén continuamente ex-
puestos a diferentes estimulos
en los nuevos codigos visuales
propuestos por el comercio en ge-
neral, obliga al inmobiliario a brin-
darles una experiencia acorde. El
cliente debe sentirse “atendido”
y “entendido” en todo el proceso
de su atencion

Considerar el avance de la era
digital, sin dejar de monitorear
el negocio fisico. Si bien lo digital
es parte de lavida de muchos de
nuestros clientesy lo serd mucho
mas a medida de que los nifios se
hagan adultos, es conveniente re-
forzar esa experiencia en laventa
fisica con herramientas digitales.

Hacer un buen uso del Marke-
ting Mix: decidiendo las mejores
opciones de inversién en comuni-
cacion; instaurando el régimen de
metas y objetivos que alcancen a
cantidad de contactos, entrevis-
tas, operaciones y volimenes de
venta en todos sus operadores;
estableciendo una firme politica
de seguimiento; desarrollando
una filosofia de servicio.

Disponer de personal capacitado
y eficiente. La capacitacién per-
manente sostiene con sentido de
pertenencia al personal, que debe
estar motivado é integrado a los
objetivos de la empresa.

Programa que colaborara a ade-
cuar una gestion tradicional -como
ladelinmobiliario- a las exigencias
modernas de la sociedad.

Profesor Jorge Aurelio Alonso

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

Director de la Cdtedra Esparia de la citada
Universidad.

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

Consultor en retail marketing.
Consultor en drea comercial inmobiliaria.

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

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

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

Consultorias en supermercados de Buenos

Aires; Cordoba; Entre Rios; Santa Fé; Neuquén;

Formosa.

Consultorias en inmobiliarias de CABAy
Suburbano.

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

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

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

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

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

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

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

capacitacion de sus asociados - Afio 2003.

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

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

Medalla de la Hispanidad otorgada por

la Federacion de Sociedades Espariolas
deArgentina y la Asociacion Patridtica y
Cultural Espariola de Argentina por el aporte
al sostenimiento de la cultura hispano-
argentina -Ario 2015
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El desatio de la novedad

No es novedad que cambios en
tecnologia han afectado el negocio
inmobiliario por mucho tiempo.

Pero lo mas relevante es que los
cambios tecnolégicos suceden a
un ritmo mucho mas acelerado
que en el pasado.

Las innovaciones tecnoloégicas
aparecen de manera constante.
Algunas tienen un efecto perma-
nente en el negocio inmobiliario,
mientras que otras tan solo se con-
vierten en una novedad temporal.

Uno de los retos actuales es el po-
der anticipar que cambios podrian
dejar una huella considerable, y
por ende, requieren que aprenda-
mos a adaptar nuestras practicas
de negocio.

No es conveniente el usar recursos
en adaptarnos a una tecnologia
que no durara lo suficiente para
recuperar la inversion.

La pregunta constante es si estos
avances tecnolégicos reemplaza-
ran en algiin momento la necesi-

dad por parte del consumidor, de
contratar los servicios de un agente
inmobiliario.

Es el caso de los Modelos de Va-
luacién Automaticos (AVM por sus
siglas en inglés).

Los AVM han sido usados por lar-
go tiempo en instituciones finan-
cieras, para hacer valorizaciones
preliminares de propiedades antes
de conceder una hipoteca usando
informacién de ventas de los regis-
tros publicos.

Hace unos 15 afos esa informa-
cibn comenzo a ser accesible al
consumidor a través de portales
online publicos y cre6 un cambio
dramatico en el negocio inmobi-
liario estadounidense.

La habilidad por parte del consu-
midor de acceder a la informacion
que antes se consideraba privile-
giada, les ha dado una sensacion
de mayor control dentro del pro-
ceso de compra y venta.

Los agentes de bienes raices han

tenido que aprender como educar
a sus clientes a como usar esa in-
formacion, y su falta de exactitud
comparada a un analisis profesio-
nal y detallado.

Los AVM han comenzado a tener
un nuevo uso en el mercado in-
mobiliario: los iBuyers.

Este es un concepto todavia rela-
tivamente nuevo, en el cual en-
tidades con fondos financieros
considerables pueden ofrecer
instantdneamente un precio de
compra en efectivo a duefios de
propiedades que acceden a su
portal y comparten informaciéon
basica acerca de sus propiedades.

La ventaja para los duefios es que
remueve la necesidad de tener que
listar sus propiedades alaventay
el esperar por un comprador.

Estas oferta dan una garantia de
venta y remueven la necesidad
de pagar una comisién a un in-
mobiliario.

Sin embargo el proceso una vez

Gonzalo Mejia
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que empieza no es tan sencillo.

Para comenzar, si bien nos hay una
comision pagada a un agente, ha-
bra una reduccidn al precio por un
“cargo por conveniencia”, que en
la mayoria de los casos excede la
comisiéon promedio en el mercado.

Ademas los iBuyers tendran la
oportunidad de tener un repre-
sentante que visite la propiedad
para confirmar la informacion que
fue proveida.

También hacen una lista de mejo-
rasy reparaciones que ellos consi-
deran que necesitara la propiedad
para ser revendida y el costo de
completarlas sera restado del pre-
cio de venta.

¢Por qué vendedores aceptarian
vender sus propiedades por un
monto menor al que podrian ob-
tener listando sus propiedades en
el mercado abierto?

Es principalmente la conveniencia
y garantia de la venta. Si bien su
uso esta en crecimiento tendra un

limite en su uso.

La mayoria de los vendedores
prefieren un ingreso mayor por
la venta mas que la conveniencia.

El reto principal para los iBuyers
es el asegurarse que compren las
propiedades a un precio conve-
niente que les permita revenderlas
y obtener una utilidad.

Sus margenes son bastante ajus-
tadosy el éxito esta basado en un
volumen alto de transacciones.

Actualmente la mayoria de los
mercados locales norteamerica-
nos tienen una oferta limitada y
la reventa de las propiedades no
es tan complicada.

Esto ha permitido que este modelo
tengan un crecimiento considera-
ble en los ultimos afios.

En algunos mercados estas tran-
sacciones pueden representar

cerca del 10% de las operaciones.

Algo pendiente por descubrir es si

el sistema de iBuyers sera tan efec-
tivo cuando la oferta se expanday
la demanda se reduzca.

Como cualquier otro cambio en
el negocio inmobiliario, agentes
tienen que aprender como aceptar-
los y ajustar sus propios modelos
de negocio a este tipo de compe-
tencia.

Si bien para algunos vendedores,
un iBuyer puede ser una opcién
atractiva debemos poder demos-
trar los otros beneficios que reci-
ben cuando tienen un inmobiliario
asistiéndolos.

No deberiamos esperar que el pu-
blico entienda todo el valor que
ofrecemos. Tenemos que aprender
a demostrarlo.

Los avances tecnolégicos han sim-
plificado nuestro negocio, pero al
mismo tiempo crean nuevos retos.
Cambio es inevitable.

Sin embargo, la manera como re-
accionamos a estos cambios esta
bajo nuestro control. [
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El servicio al cliente en la
actividad inmobiliaria

Logrando ventajas competitivas en el negocio
mediante la creacion de valor
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{Qué hace que una persona tome
la determinacion de adquirir un
producto o un servicio de una
empresa y no de otra? Se podrian
aducir numerosos argumentos que
justifiquen tal decision.

Sumarco de referencia se puede cefir
a ciertos elementos como lo son, por
ejemplo, la calidad de los productos,
el precio, la variedad, le disefos, el
prestigio, la seguridad, etc..

Pero sin lugar a dudas, la actual co-
yuntura competitiva plantea la ne-

cesidad de comprender que el éxito
comercial de una empresa depende
fundamentalmente de la calidad del
servicio que le brinda a sus actuales
y potenciales clientes, tanto propie-
tarios como compradores.

Los tiempos han cambiado, vivimos
una economia de servicio, en la cual
las relaciones cobran mas importan-
cia que los productos fisicos y este
no es un tema del que pueda quedar
exenta la empresa inmobiliaria.

La calidad del servicio tiene su mas

viva expresion en quiénes mantienen
una relacion directa con los clientes.

Dichas personas generan multiples
relaciones interpersonales con los
clientes o futuros clientes.

Todas ellas son la cara visible de la
empresay de ellas depende el éxito
sostenido y el crecimiento.

Por lo tanto, si en el contacto con el
cliente se logra la atenciony el servi-
cio que se refleja en conocimientos,
velocidad, eficiencia y actitud posi-



tiva, el resultado que se obtendra
sera altamente significativo.

Esta realidad no sélo comprende
a quienes mantienen el contacto
directo con los clientes; sino que
forma parte de todos y cada uno
de los integrantes de la empresa,
ya que de formadirecta o indirecta
todos mantienen una relacion con
los clientes.

El servicio lo brinda toda la orga-
nizacion y debe orientarse hacia la
filosofia de estar préximo al cliente
para satisfacer sus necesidades y
expectativas.

Ahora bien, brindar por ejemplo una
buena atencién esimportante, pero
iqué ocurre si un competidor suyo
también proporciona una buena
atencion?

Elfino umbral determinante para el
propietario, comprador o inquilino
va a estar dado por las experien-
cias, vivencias y sensaciones que
tenga en ese momento, las cuales
son Unicas y diferentes para cada
prospecto o cliente.

Lossignificativo es si se deja unaim-
pronta memorable en lamenteyen
el corazon del cliente.

Es mas, puede llegar a ocurrir que
usted notenga el producto o la pres-
tacién de servicio especifico que
necesita el prospecto.

Y aun asi usted puede brindarle un
excelente servicio.

La distincion de haberle brindado
ese momento memorable marca
la diferencia y sera percibido por
esa persona.

Se trata de que todos y cada uno
de los integrantes de la empresa
inmobiliaria se orienten a crear
experiencias y vivencias positivas,
que resulten gratas a los prospectos
y clientes.

Hay que crear momentos memo-

rables que permitan satisfacer los
deseos detodosy cadaunodeellos.
Poder llegar a manifestar un com-
portamiento como el que acabo de
referir implica asumir una actitud
racionaly emocional que le permi-
ta verse como alguien que en ese
momento esta siendo observado
yvalorado de una manera especial.

No olvide que el prospecto o cliente
esta enfocado en su personay en
su inmobiliaria en ese momento.
El tiene un problema o necesidad
querequiere satisfacery espera que
usted lo ayude.

Ventajas competitivas
mediante creacion de valor

Ponervalor agregado a sus relacio-
nes con los clientes, depende de
lograr un plus diferencial en materia
de servicio.

La ventaja competitiva consiste en
brindarle al cliente un servicio su-
perior al de la competencia.

Laclave estomar como premisa que
amayor competencia en el mercado
usted tiene que desarrollar estrate-
gias que le permitan estar un paso
mas alla de sus competidores.

El concepto de agregar valor tiene
que ser aplicado en sus justas di-
mensionesy en el momento oportu-
no, de manera que genere impacto
en el cliente.

No es este un concepto que desde la
inmobiliaria lo tengamos en cuenta
como un slogan para hacerle saber
alos clientes que nosotros agrega-
mos valor.

El cliente tiene que percibir clara-
mente este plus de valor en el ser-
vicio que le brindamos, mas alla de
todas las formas de promocionarlo
que utilicemos.

Si existe una estrategia que le per-
mita diferenciarse del resto de sus
competidores en el mercado, esa es
la de ponerle valor agregado a sus
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relaciones con los clientes mediante
un plus diferencial en materia de
servicio.

Existen formas simples de generar
estos impactos vivenciales en el
cliente, como por ejemplo:

Con el propietario:

Si usted esta tras la busqueda de
la autorizacion en exclusividad de
una propiedad, la presentacién bien
fundamentada de un (ACM) Analisis
Comparativo de Mercado, generaria
un buen impacto en el prospecto
ya que la fundamentacién de su
tasacion estaria sustentada por cri-
terios que responden a la realidad
concreta del mercado y que otros
inmobiliarios no utilizan.

Con el comprador:

Supongamos que usted acaba de
concretar con un matrimonio una
operacién de comprade unavivien-
da que esta desocupada.

En el momento de hacer la entrega,
acompafie alos compradores hasta
la propiedad con la excusa de verifi-
car que todo esté en orden.

Previamente, tenga preparados una
pequefia mesa redonda conunim-
pecable mantel blanco, tres copas
de cristal, una botella de champag-
ne bien frioy un ramo de rosas para
la sefiora.

Al abrir la puerta de la propiedad,
ellos quedaranimpactados y usted
habra generado un momento imbo-
rrable en la mente de sus clientes.

iEsto es generarimpacto y ponerle
valor agregado al servicio!

Si sus competidores no lo haceny
usted lleva a cabo esta accién, ten-
dra una ventaja competitiva muy
poderosa.

Y al respecto de estas realidades, hay
otras situaciones que constituyen
simples muestras del concepto de

ponerle valor agregado a las rela-
ciones con clientes.

Eslo que doy en llamar un genuino
interés por el cliente.

(Cuantas veces ha llamado al
comprador de una vivienda, a los
30 dias de haberse mudado, por
ejemplo, simplemente para saber
como se encontraba en su nuevo
hogar? ;Cuantas veces llama us-
ted a sus clientes para el diadesu
cumpleafios?

En verdad, a todos nos pasaria que
si, para el dia de nuestro natalicio,
nadie nos llamara o se acordara de
nosotros, nos sentiriamos muy mal.

Recuerde que todos los seres huma-
nos viven en la consideracion social
de losdemas.

Cuando estamos pensando en la
creacion de valor, lo importante es
tener presente este concepto como
un proceso continuo y sostenido en
eltiempo, de maneratal que nues-
tros clientes perciban todo el tiempo
esta vivencia.

La satisfaccién se produce cuan-
do el cliente obtiene el producto
o servicio esperado propiamente
dicho, con el complemento del valor
agregado en la relacion.

Para poder entender lo que es un
servicio de alta calidad debemos
posicionarnos sobre el tema con
la mirada del cliente.

Es decir, usted puede estar pensan-
do que brinda un servicio de alta
calidad pero quien define lo que es
la calidad de servicio es el cliente.

Por otra parte el clienteincluye enel
concepto de calidad el conjunto de
todas las operaciones que usted le
brinda desde lainmobiliaria.

Esto es desde como usted inicia la
relaciones, sus actitudes, la capa-
cidad para entender lo que desea
alcliente (necesidades y expectati-

vas), la capacidad de dar respuesta
a sus requerimientos —en términos
de velocidad de respuesta y flexi-
bilidad-, etc.

Siusted desea estar un paso delante
de sus competidores debe brindarun
servicio inmobiliario de calidad desde
el primer momento en que establece
la relacion con el prospecto. Recuerde
es el cliente quien determina lo que
es un servicio de calidad o no.

Para saber si usted puede brindar
un servicio de calidad tiene que
conocer el problema del cliente y
proporcionarle la solucién.

De alli la expresion: “Pongase a ha-
cer lo que el cliente quiere y no lo
que a usted se le antoja“.

La satisfaccién del cliente es el resul-
tado de la percepcidn que él tiene
sobre la calidad del servicio que reci-
bié versus las expectativas que tenia
sobre lo que esperaba recibir. Por
cierto que estas percepciones y ex-
pectativas son totalmente subjetivas.

Siusted logra que estos dos aspec-
tos —percepciones y expectativas-
respondan alo que el cliente espera,
el cliente evaluara su servicio como
satisfactorio.

Si no lograra este nivel de satisfac-
cion el cliente tendera a evaluar el
servicio como insatisfactorio y si
usted lograra superar el nivel habra
creado un momento memorable en
la mente del cliente.

Esta ultima instancia que tiende a
crear un momento memorable por
el mismo costo pero con un plus
de valor para el cliente es lo que
podriamos llamar “sorprender po-
sitivamente al cliente”.

Conceptos desarrollados por el autor
en su obra “El Servicio al cliente en
la actividad inmobiliaria”, Ediciones
Bienes Raices, Buenos Aires, 2006.

(Prohibida su reproduccion parcial o total
sin autorizacion expresa del autor)
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" Jodo Teodoro Da Silva - Presidente de Sistema Cofeci-Creci - Brasil

Crédito inmobiliario de primer
mundo en Brasil

on la presencia del Presi-
dentede la Republica, Jair
Bolsonaro, del Ministro de
la Economia, Paulo Gue-
des, y del Presidente del Banco Cen-
tral, Roberto Campos Neto, el dia 20
defebrero de 2020, el Presidente de
la Caixa Econémica Federal en Bra-
sil, Pedro Guimaraes, lanzo el crédito
inmobiliario a tasa de interés fija.

La tasa puede fijarse de 8% hasta
9.75% por afo, sin ningun indice
variable. El crédito puede financiar
hasta 80% de las propiedades resi-
denciales nuevas y usadas.

La nueva modalidad permite la
amortizacioén por el Sistema PRI-
CE, con cuotas mensuales de valor
inmutable, para contratos hasta
20 afos, y SAC, con el valor de las
cuotas decrecientes, para contra-
tos hasta 30 afios.

Las tasas son mas altas que las co-
bradas en otros tipos de crédito,
con cuotas que se ajustan por la
tasa de interés, mas la correccién
por la TR -Tasa de Referencia (6.5%
a8.5% por afo)-, o por el IPCA-in-
dice de Precios al Consumidor Ex-
pandido (2.95% a 4.95% por aio)-,
que todavia contintan disponibles.

Pero la gran noticia esta en la segu-
ridad ofrecida al comprador, que
sabra, hasta el fin del contrato, el
valor de cada cuota mensual que
pagara, independientemente de lo
gue suceda con laeconomiadel pais.

Definitivamente, se trata de crédito
inmobiliario del primer mundo,
en linea con las practicas de los
mercados maduros, como el de
los Estados Unidos, seglin afirmé
el ministro Paulo Guedes.

Roberto Campos Neto dijo que la
nueva linea de crédito fue posible
gracias al escenario actual de la
economia brasilefia, con bajas ta-
sasdeinterés (SELIC) y de inflacion.

La novedad garantizara menores
costos y mas competencia en el
mercado, obligando otros bancos
a adoptar medidas similares.

Las tasas fijas varian no solo seguiin
eltiempo de duracién del contrato,
sino también segun la condicion
del contratista.

Los clientes de la Caixa con ca-
racteristicas especiales, como
inversores y tomadores de servi-
cios, pagaran tasas mas bajas, de

8%, 8,5% Yy 9%, para contratos de
hasta 10, 20 o 30 afios, respecti-
vamente. Los que no son clientes
pagaran las tasas mas altas, de
9%, 9.5%y 9.75%.

También habran tarifas diferencia-
das para los servidores publicos
y los clientes comunes de Caixa.

Pedro Guimaraes, record6 en su
discurso que la nueva modalidad
permite la titulizacion (venta) de la
cartera de crédito, una operacion
que permite, con total seguridad,
la transferencia del riesgo, que
pertenecia al cliente, a la Caixa.

En cuanto a la portabilidad, es
decir, la migracion de un tipo de
contrato a otro, por el momento,
solo se permitira desde otros agen-
tes financieros a la Caixa.

La migracién de contratos de una
modalidad a otra dentro de la pro-
pia Caixa puede ser posible, pero
todavia por el momento no hay
ninguna previsién para esto.

Con la tasa de interés basica (SE-
LIC) en 4.25%, la mas baja de la
historia, y la inflacion bajo control,
en 4.31% por afio (2019), ademas
de otros indicadores, como el cre-
cimiento de la Bolsa de Valores y
la caida en la tasa de desempleo,
la recesion experimentada por la
economia brasilefia durante la ad-
ministracion de Dilma Rousseffya
no es mas que historia.

La nueva linea de crédito, sin pre-
cedentes, otorga credibilidad no
solo al mercado inmobiliario, sino
a toda la economia brasilena.

Sin duda, algo para celebrar.
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/" Gerard Duelo Ferrer - Presidente del Consejo General de los COAPIS de Espafia

Retlexiones de un espafiol

Carta del Presidente de los
inmobiliarios para el 2030

{Os acordais de cuando trabaja-
bamos en los afos 2020, 40 horas
alasemana?

Ahora, en el 2030, estamos felices
de trabajarsolo 3diasy medioala
semana, y desde casa.

{Qué bien verdad?

Bueno, excepto los Agentes Inmobi-
liarios (APIS), que siguen trabajando
40 horas a la semana.

{Quién no recuerda el boom del Big
Data y del Blockchain en los afios
20207

Hoy nadie se acuerda de eso, pues
forma parte de nuestra vida, como
lo forma la electricidad.

Nadie se pregunta como funciona
un secador, solo le interesa que
funcione.

Tardamos 84 afos desde que fue
descubierta la electricidad hastasu
primera aplicacién; hoy tardamos
solo 2 meses en aplicar las nuevas
tecnologias que van saliendo.

Todo es mucho mas intenso.
Hace 15 anos, en el 2020, hablaba-
mos del PROPTECH.

Si, si, ya nadie se acuerda, pero fue
un boom para el sectorinmobiliario.
Se organizaban congresos sobre
eltemay pagaban un paston para

saber de que iba eso.

Fueincreible.

Hoy, que ya estamos con la tecno-
logia 20.G, la palabra PROPTECH
ya no nos dice nada.

La tecnologia inmobiliaria con la
Inteligencia Artificial (IA) engloba
todos los procesos de nuestra pro-
fesion.

Ha cambiado nuestra sociedad.
La tenemos tan asumida que ni
vamos a congresos para que nos
cuenten nada.

Todo es tutorial.

Apenas nadie trabaja con documen-
tos de papel, ni firma con boligrafo,
ni usa teclados sino la voz, ni paga
con efectivo, ni conduce su coche.

Las gestorias y Notarios apenas
existen. La mayoria de los tramites
se hacen P2P (Person to Person), a
través del Blockchain.

Son ya muy pocos los que usan los
servicios de los que se [lamaban
“Notarios”,y que certificaban lo que
ahora los ordenadores interconec-
tados certifican solos con los “Smart
Contracts”.

(Quién de vosotros va a comprar
ahora la comida basica?

La lista de la compra de lo mas ha-
bitual te la propone el frigorifico,

y le gritas {COMPRA!, y él mismo
manda el pedido de los alimentos
alalmacén, que luego te sirven los
vehiculos robots de “Amazon”, en
la misma puerta o en los nuevos
buzones electrénicos para dejar
paquetes, a la hora que le dice “Fa-
cebook” que estaras en casa.

Ya no hay interruptores ni cables
en nuestras paredes, todo son or-
denes verbales y en muchos casos
automaticas.

Ya sabe el ordenador de la casa por
donde vas a pasary lo que quieres
hacer en casa. Las luces, la climati-
zacion, las persianas, todo funciona
solo. Puede que algiin abuelo atin
esté usando el papel higiénico, pero
los wateres inteligentes son una
maravilla.

Bien, puede que exagere, pero no
creais que tanto. No ha sido facil
llegar hasta aqui.

La ayuda de los APIS.08, sucesores
del esfuerzo de aquellos APIS de los
afnos 20, a los que alguno les llamé
dinosaurios, han capitaneado la
innovaciény ayudado a un cambio
fundamental de los que hoy vivimos
esta hermosa época.

Hoy, los APIS.08 vendemos edificios
sostenibles, inteligentes, minimalis-
tas, construidos con materiales casi
desconocidos diez afios atras, gra-



cias a los esfuerzos de arquitectos
y constructores que también han
tenido que adaptarse a un mundo
nuevo.

Un mundo muy dominado por la
Inteligencia artificial, donde las per-
sonas disfrutan de un bienestary
un confort de vida que hubiera sido
envidiable por nuestros abuelos.

Las ciudades, la movilidad, los
inmuebles y los hogares son hoy
muy distintos, por que los habitos
y las tendencias del consumidor,
junto al impacto de las constantes
tecnologias, son ya muy distintos
alo que era hace 15 afos.

El 50% de las profesiones que hay
ahora, no existian en el 2020. Han
desaparecido mas de cien profesio-
nes que existian entonces.

La Inteligencia Artificial ha creado
un universo nuevo.

Aunque EE.UU. y CHINA siguen
siendo potencias poderosas en las

nuevas tecnologias, son muchos los
paises que nos hemos liberado de
muchos trabajos rutinarios.

El capital dinerario yano esla clave,
lo es el dominio de los datos sobre
la gente.

El Deep Learning, la tecnologia que
va aprendiendo inteligentemente
por si misma, ha avanzado brutal-
mente, aunque afortunadamente
todo lo sigue dominando el hom-
bre.

La IA no puede pensar como los
humanos, no tiene las capacidades
de la curiosidad, la creatividad, el
pensamiento estratégico, la intui-
cién, la comprension abstracta, la
conciencia, las emociones, los sen-
timientos o la compasién.

No. Aln no. La inteligencia artificial
esya unainteligencia subhumana.
Muchos de nosotros somos Ciborgs.

Llevamos chips y elementos inte-
grados en nuestro cuerpo que hace

15 afios solo llevaban los perros 'y
los gatos por si se perdian.

Los APIS ya no ensefiamos inmue-
bles al primer contacto, sino que
asesoramos a las personas sobre lo
que les conviene comprar, cuando,
dondey como, seglin las necesida-
des que nos exponen.

Nos sentamos un tiempo conellasy
les preguntamos como quieren vivir,
y les decimos que no se preocupen
por nada mas.

Somos APIS. Los inmuebles se vi-
sitan virtualmente cuando el com-
prador ya ha elegido con nuestra
ayuda, lo que quierey le conviene.
Elindice de aciertos en la primera
visita es actualmente de un 85%.

Hacemos menos visitas y podemos
dedicar mucho mas tiempo a ha-
blar con los clientes y a buscar lo
que quieren, sin hacerles perder
el tiempo.

Muchos trabajos rutinarios han p
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sido sustituidos, desplazando a
los trabajadores a otros campos
de trabajo nuevos.

LalA haeliminado trabajos que no
nos gustaba hacer. Los llamados
portalesinmobiliarios han cambia-
do sus formatos, puesiban a menos.

El cliente ya no quiere pasarse horas
mirando cientos de fotos estaticas
de inmuebles, que muchas veces
le defraudaban al visitarlos; quiere
que este trabajo lo haga otroy que
les aconseje un humano tecnologi-
camente bien informado.

Un humano que entiende sus sensa-
cionesy sentimientos, y que hainte-
gradoy asumido toda la tecnologia
posible a su profesion, descargan-
do de trabajo y responsabilidad al
cliente, que por eso nos paga unos
honorarios.

¢{Os acordais algunos cuando se
pagaban comisiones? Aquello era
una locura. Hoy cobramos hono-
rarios por nuestro servicio de valor.

En el 2020, una pareja empleaba
dias en visitar inmuebles, que en
un alto porcentaje no les gustaban
al verlos fisicamente.

Era un tiempo perdido para to-
dos. Hoy el tiempo es el bien mas
preciado. En el 2020 habia solo 90
aplicaciones tecnologicas para el
sector inmobiliario.

Hoy, tenemos mas de 1.000 aplicacio-
nesintegradas en distintas platafor-
mas, y el 90% de los APIS.08 las usais
todas, muchas sin daros cuenta.

Id y convenced a vuestros com-
paferos que aun son APIS.06 que
espabilen y que se pongan al dia.
Afortunadamente, ahora, podemos
oler a que huele cada piso o cada
rincdn de la casa antes de que la
vayamos a visitar.

Podemos visualizar la luz que va
a tener cada habitacién segun la
hora del dia y del mes que quera-

mos comprobar.

Oirlasonoridad de cada habitaculo,
segun el mobiliario que hayamos
elegido o el tipo de construccion
vecinal que tenga el edificio.

Podemos saber exactamente los
costes y gastos de todos los sumi-
nistros energéticos que vamos a
consumir, pues todos los electro-
domésticos son inteligentesy estan
integrados al edificioy al ordenador
de la casa, conectado a su vez con
el del trabajo y el de la familia.

La relacién con los bancos y la
gestion de créditos es automati-
ca.Vemos menos al banquero que
al cirujano. Y todo eso, lo puede
sabery comprobar el cliente antes
de salir de nuestra oficina paraira
su primera visita o comprar la casa.

Hemos conseguido que la relacion
con el cliente sea de la misma con-
fianza que con los médicos.

En el 2020 solo un 40% de los clien-
tes declaraban confiarenun agente
inmobiliario; hoy los que confian en
un AP1.08 son un 90%.

Todas las tecnologias que usamos
ya no les llamamos PROPTECH,
sino CV1,CV2 o0 CV3 segun la CALI-
DAD DE VIDA que ofrecen nuestras
viviendas.

Al cliente no le importa la tecnolo-
gia, el FINTECH o lo que sea, solo
quiere que se le garantice el bienes-
tary la calidad de su compra.

Hemos integrado la naturaleza y
el trato con los animales a nuestro
entorno de vida.

La sostenibilidad del planeta es mu-
cho mejor. Los coches de Formula
1 ya no generan nada de carbono
contaminante y estamos recupe-
rando la capa de ozono.

En resumen, los Agentes Inmobi-
liarios y sus clientes, todos vivimos
menor en 2030

Gerard Duelo
Ferrer
Presidente del
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de los COAPIS de
Esparia
Presidente de la
Asociacion de
Inmobiliarios de
Cataluria
Presidente
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Consell Catald de
COAPIS
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Nacional
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Vicepresidente
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Internacional
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CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA

ACTUALIZACIONES ECONOMICAS
INDICES - MONEDAS « 2018-2020

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

Mes y afio Alquileres Numero Acum. S Ugs***
(D.Ley 14.219) | indice 12 meses

2020

ABRIL - 1260.18
MARZO 9.16 1257.33
FEBRERO 8.32 1199.07
ENERO 8.71 1198.78

DICIEMBRE 8.79 1198.59
NOVIEMBRE 8.40 1197.13
OCTUBRE 8.34 1195.70
SETIEMBRE 7.78 1193.47
AGOSTO 7.76 1168.25
JULIO 7.54 1167.67
JUNIO 7.36 1166.93
MAYO 7.73 1165.14
ABRIL 8.17 1163.97
MARZO 7.78 1161.96
FEBRERO 7.49 1105.23
ENERO 7.39 1099.42

2018

DICIEMBRE 7.96 1095.32
NOVIEMBRE 8.05 1088.52
OCTUBRE 8.01 1083.08
SETIEMBRE 8.26 1081.54
AGOSTO 8.31 1073.10
JULIO 8.41 1072.44
JUNIO 8.11 1071.71
MAYO 7.21 1069.99
ABRIL 6.49 1068.67
MARZO 6.65 1067.02
FEBRERO 7.07 1021.37
ENERO 6.67 1021.11

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

Nota: el coeficiente de ajuste que se tomard para los alquileres que reajustan en el mes de ABRIL 2020 correspondera a la menor de las
variaciones entre el IPC y la URA

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

Nota: por indicadores de afios anteriores, solicitarlos a administracion@ciu.org.uy
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/\\~ Analisis « De la Redaccion de CIUDADES

Una pregunta inquietante

n informe de la consul-

tora inglesa PwC, cuya

principal filial esta radi-

cada en Estados Unidos,
prepar6 un somero analisis sobre
la Cuarta Revolucion Industrial.
Este concepto esta provocando
estragos -por lo revulsivo- en toda
la economia del mundo occidental,
y estd modificando la forma de los
plantearse los negocios. Los lar-
gos tentaculos de esta “revolucion”
hantocado a negocios tradicionales
como elinmobiliario, el que debera
acostumbrarse a convivir con laidea
de plataformas digitales, la Big Data
y la Inteligencia Artificial.

(Estamos preparados parala Cuarta
Revolucién Industrial?

Para aprovechar al maximo la Cuar-
ta Revolucion Industrial (4IR), las
empresas deben escuchar atenta-
mente a sus clientes y empleados.

Desde relojes inteligentes que mi-
den su ritmo cardiaco hasta inteli-
gencia artificial (IA) que monitorea
su cuenta bancaria, las tecnologias
digitales estan cambiando nuestras
vidas en el hogary en el trabajo.

Lacomodidad de los consumidores
yempleados con, y la confianza en,
las tecnologias 4IR probablemente
determinaran las oportunidades
potenciales para el crecimiento y
la eficiencia que estas tecnologias
pueden ofrecer a las empresas.

De hecho, la Serie de Inteligencia
del Consumidor de PwC descubrio
quesibien laIndustria4.0 o la Cuar-
ta Revolucién Industrial (comudn-

mente conocida como 4IR) pueden
estar en todas partes, no todos atin
estan totalmente de acuerdo.

Resultados clave

Cuando se trata de compartir da-
tos, los consumidores son muy
exigentes.

Las empresas deben evaluar si la
experiencia ofrecida es mayor que
cualquier riesgo potencial que los
consumidores asuman.

Por ejemplo, los consumidores son
mas propensos a compartir datos
personales a cambio de una mejor
calidad de vida y seguridad que a
ahorrar dinero.

El 57% de los consumidores com-
partiran datos médicos personales
para mejorar su salud; El 25% lo
hara para ahorrar dinero.

El 64% de los consumidores dice
que las garantias de que sus datos
no seran compartidos los harian
mas cdmodos usando tecnologias
impulsadas por 4IR.

Los empleados estan nerviosos por
el impacto de 4IR en la seguridad
laboraly el cambio de roles.

Las empresas deben ser mas cla-
ras para las fuerzas laborales sobre
cdmo 4IR impactara en los trabajos
actuales y creara otros completa-
mente nuevos.

Esto ayudara a calmar las preocu-
paciones de los empleados en torno
alaseguridad laboral y respaldara

Los consumidores
quieren mas
transparencia

y control en los
productos 4IR.

Los consumidores
quieren garantias de
cOmo se usaran sus
datos y recibir una
notificaciéon cuando
se violen sus datos.

También quieren
mas opciones y
control sobre como

se utiliza un producto

o servicio 4IR.

las estrategias exitosas de adopcion
de4IR.

El 45% de los empleados dice que
la tecnologia 4IR crea problemas
de seguridad laboral.

El 69% de los lideres empresaria-
les ven a 4IR como creadores de
empleos.

La mayoria de los lideres empre-
sariales creen que 4IR puede ayu-



dar a probar contra las recesiones
economicas.

Las empresas buscan la tecnologia
4IR para protegerse de la desacele-
racién econdémica a través de una
mayor eficiencia y productividad,
asi como nuevas oportunidades de
ingresos y un desarrollo acelerado
de I+ Dy productos.

El163% de los lideres empresariales
dicen que 4IR brinda proteccion
contra la recesion econdmica.

La 4IR ha alcanzado la mayoria de
edad. Los productos inteligentes
estén inundando el mercado e
ingresando a nuestros lugares de
trabajo.

¢No bebes suficiente agua?

{Quétalunabotella de agua conec-
tada a Wi-Fi que proporciona esta-
disticasy alertas de hidratacion?

{0 un refrigerador que sabe qué
alimentos han pasado sus fechas
de caducidad?

Desde inteligencia artificial e Inter-
net de las cosas (IoT) hasta robots

colaborativos y asistentes digitales,
los productos y servicios impulsa-
dos por las tecnologias 4IR estan
combinando nuestros mundos di-
gital y fisico, y se estan integrando
rapidamente en el tejido de nues-
tras vidas.

Y, es evidente que hemos pasado
el punto de inflexion.

Aproximadamente 7 mil millones de
dispositivos conectados a loT ahora
seimplementan en todo el mundo,
y alrededor de USS 560 mil millones
se han invertido globalmente en
tecnologias 4IR a través de fusiones
y adquisicionesy fondos de capital
de riesgo durante el periodo 2012-
2018. 12

Para tener una idea mas clara de
cémo esta revolucion esta cam-
biando la forma en que vivimos y
trabajamos, PwC encuest6 a 6,000
consumidores y 1,800 lideres em-
presariales en todo el mundo.

{Qué es 4IR?
La Cuarta Revolucién Industrial

(4IR) es la era en desarrollo de la
digitalizacion, desde los productos

Encuesta de

PwC realiz6 una encuesta cuanti-
tativa entre 6,000 consumidores
y 1,800 tomadores de decisiones
tecnologicas corporativas. También
se pregunté a un subconjunto de
4.338 consumidores empleados
sobre sus experiencias en el lugar
de trabajo. Ademas, se realizaron
12 grupos focales (con cuatro a
seis participantes en cada uno) y

y servicios conectados digitalmente
gue consumimaos, hasta los avances
en las ciudades y fabricas inteligen-
tes y la automatizacion cada vez
mas comun de tareas y servicios
en nuestros hogaresy en el trabajo.

También conocida como Indus-
tria 4.0, esta era de transformacion
digital marca el comienzo de un
nuevo analisis de recopilacién de
datos en tiempo real y capacidades
algoritmicas de toma de decisio-
nesy predicciones, creando asi un
gemelo digital de nuestro mundo
fisico. 4IR viene inmediatamente
después de la tercera revolucion
industrial (impulsada por la elec-
tronicay la tecnologia de la infor-
macion), la segunda (alimentada
por electricidad) y la primera (dis-
parada por vapor).

Este 4IR esta habilitado por una
combinacién de tecnologias esta-
blecidasy emergentes, queinclu-
yen inteligencia artificial, Internet
de las cosas (loT), analisis avanza-
do de datos, automatizacion de
procesos roboticos, blockchain,
robética, computacion en la nube,
realidad virtual y aumentada, im-
presion 3Dy drones. [

PwC

se llevaron a cabo 36 entrevistas en
profundidad con los responsables
de la toma de decisiones tecnolé-
gicas corporativas. La investigacién
serealizo en los Estados Unidos, el
Reino Unido, Alemania, India, China
y Corea del Sur.

Fuente: Encuesta PwC Consumer Intelli-
gence Series 4IR, 2019

1 “Estado del loT 2018: nUmero de dispositivos loT ahora en 7B - Aceleracion del mercado”, IoT Analytics, 8/8/18
2 Analisis PwC, incluidos los datos de Thomson Reuters y CB Insights
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daccion de CIUDADES

¢Y si te hackean la casa?

La Internet de todas las cosas (IoT) es lo tltimo que se puede pedir
para completar el ment1 de la domética y la inmética.

frecer una casa inteli-
gente o un edificio inte-
ligente es el gran suefio
de cualquier vendedor
de plaza. Sin embargo, una casao
un edificio regulado por la lot, tiene
un gran desafio de ciberseguridad.

¢Qué pasa si un hacker logra “pi-
ratear” los servicios elementales?
En una nota de un analistainmo-
biliario !, se plante6 un racimo
de cuestiones que constituyen el
principal desafio de las nuevas
tecnologias residentes en el hogar
o el edificio moderno.

“Elmundo esta en peligro: desde
los contadores de la luz hasta los
hospitales”, sefialé el cronista.

Elautorindico que el afio que viene
habra 80.000 millones de electro-
domésticos conectados, pero los
avances en domética -que es la au-
tomatizacion de las viviendas- ha
descuidado la proteccion digital,
porque pueden convertir a estos
aparatos en bombas de relojeria.

De hecho, ya hay malware especi-

fico, como los virus Mirai y Persirai,
que los convierte en zombis.

La empresa Hewlett Packard con-
sidera que el 70% de estos disposi-
tivos, tiene vulnerabilidades en sus
contrasefas, permisos y cifrados.

Empezando por el router, que es
la puerta de entrada y salida.

Y siguiendo por los asistentes de
voz, que siempre estan escuchan-
do a la espera de que el usuario
pronuncie la palabra ‘magica’ que
los activa, indico el autor.

“Nuestras conversaciones po-
drian ser leidas por terceros du-
rante la transmision a la nube.
Pero los eslabones mas débiles
son los objetos que creemos mas
inofensivos, como una cafetera
conectada, desde la que se po-
dria acceder a nuestro movily a
la red wifi sin contrasefia. O un
juguete, por ejemplo, una mufieca
con asistente virtual con la que el
nifio puede conversar”

El siguiente paso en todo este la-

berinto es que las maquinas finjan
emociones.

Para agregar algo al respecto,
Google Duplex ya habla como una
persona, con vacilaciones, pausas
y resoplidos.

Pero un virus gusano puede atacar
una bombilla.

“Una heladera inteligente también
puede comprometernos, si la conec-
tamos con un usuarioy una contra-
sefaidénticos a los de nuestra direc-
cion de correo. La smart TV puede
seraccesible para unintruso que se
haga pasar por un soporte técnico
en linea. El permiso para abrir una
cerradura desde el movil se puede
obtener a través del bluetooth. Y
las webcams para vigilancia remo-
ta emiten una sefial que puede ser
interceptada desde cualquier parte
del mundo, lo que permitiria a un
desconocido fisgar en el interior
de nuestra casa o robar el video de
nuestro bebé”.

Poreso, la tecnologia requiere de
mas tecnologia para ser segura.

1 Carlos Manuel Sanchez
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continuacién, presen-

tamos un repaso sobre

los cambios normativos

gue consideramos mas
significativos del pasado afioy que
afectan tanto a empresarios como
a trabajadores.

Novedades en materia
laboral

Las principales normas en materia
laboral aprobadas durante el afio
fueron:

Reglamentacién del Fondo de Ga-
rantia de Créditos Laborales en BPS

En marzo de 2019 se promulgé el
Decreto N° 77/2019, reglamentario
delaleyN°19.690 atravésdelacual
se cre6 un Fondo de Garantia de Cré-
ditos Laborales, con la finalidad de
cubriraquellas contingencias gene-
radas por la insolvencia del emplea-
dor. El Decreto reglamentario entre
otros aspectos establece el campo
de aplicacién de la prestacion que
se otorga ante la insolvencia del
empleador, el procedimiento de
cobro de la prestaciény aclara que
la contribucién especial de seguri-
dad social que financia el Fondo es
de caracter patronal.

Servicios de Prevencién y Salud en
el Trabajo

En mayo de 2019 se promulgé el

Decreto N° 126/019 que prorrogd
el plazo para la implementacion
de Servicios de Prevencion y Sa-
lud en el Trabajo dispuesto por
el Decreto N° 127/014, para las
empresas que tengan entre 5 a
300 trabajadores y dispuso la obli-
gatoriedad de laimplementacion
de servicios de prevencién y sa-
lud en el trabajo en las empresas
e instituciones con mas de 300
trabajadores.

Servicios de Prevenciény Salud en
el Trabajo en Industria Frigorifica y
Metalurgica

También en mayo de este afio se
promulgo el Decreto N° 127/019
que dispone la obligatoriedad de
laimplementacién de los servicios
de prevencion y salud en el trabajo
en las condiciones establecidas
en el Decreto N° 127/2014, para
las empresas comprendidas en
elgrupo N° 2 Industria Frigorifica,
Subgrupo N° 01 Industria Frigo-
rifica y Subgrupo N° 02 Industria
de Chacinado, y en el grupo N° 8,
Industria de productos metalicos,
maquinaria y equipo, manteni-
miento de maquinarias, equipos
e instalaciones en empresas, de
acuerdo a la clasificacion reali-
zada en el marco de lo dispuesto
por la ley N° 18.566, de 11 de se-
tiembre de 2009.

Categorizacion de Micro y Peque-

Na empresa

En junio de 2019 se promulgo el
Decreto N°153/019 por el cual se
establece que la categorizacion
de un contribuyente como micro
o pequeria empresa a efectos de lo
previsto en el articulo 9 de la Ley N°
17.963 (Régimen de facilidades de
pago - BPS) se determinara en fun-
cion del promedio mensual de per-
sonal ocupado durante el periodo
comprendido desde el 1°de mayo al
30de abril del afio correspondiente,
segln el limite cuantitativo que se
establece en el propio decreto para
cadaunade las categorias: microem-
presas - las que ocupan no mas de
cuatro personas, incluidos sus ti-
tulares; pequefias empresas - las
gue ocupan no mas de diecinueve
personas, incluidos sus titulares.

Nuevo régimen para personal de-
pendiente en depoésitos portuarios
y extraportuarios

En agosto se promulgé la Ley N°
19.787 que establece que las em-
presas que giran como operadores
y terminales portuarias, depdsitos
portuariosy extraportuarios (Grupo
N°13 de Consejos de Salarios, Sub-
grupo N°10), deberadn asegurar a
todos sus trabajadores un régimen
de convocatorias garantizadas para
trabajar, bajo la condicién de que
exista una operativa de buques en
la empresa.



Habilitacion a solicitar antecedentes

penales por parte de ciertas insti-
tuciones, previo a la contratacién

En agosto de este afio se promulgd
la Ley N° 19.791 que establece la
obligacion, para toda institucion
publica o privada perteneciente al
area educativa, de la salud y todas
aquellas que impliquen trato direc-
to con nifas, nifios y adolescentes,
personas con discapacidad y per-
sonas mayores en situacion de de-
pendencia, de solicitar ala Direccion
Nacional de Policia Cientifica que
expidan un certificado informan-
do si la persona a ser contratada
tiene antecedentes judiciales, en
cualquier calidad, por alguno de
los delitos mencionados en la pro-
pia Ley, entre los que se destacan:
violacion, abuso sexual, atentado
violento al pudor, corrupcion, re-
duccién de personas a la esclavi-
tud, servidumbre o trabajo forzoso,
unién matrimonial o concubinaria
forzada o servil, prostitucion forza-
da, delitos consagrados en la Ley
N°17.815 (violencia sexual contra
nifos, adolescentes o incapaces).

Aportacién a la seguridad social del
personal de taximetros

En octubre se promulgé el Decreto
N°311/019 que derogd el articulo 35
del Decreto N° 113/996 que estable-
cialos sueldos minimosy basicos de
aportacion del personal de taxime-
trosy en su lugar se dispuso que la
aportacion de seguridad social por
la actividad desarrollada por este
personal se efectuara sobre las re-
muneraciones realmente percibidas
por los mismos.

Sistema Nacional de Formacién
Profesional

En diciembre se promulgé un De-
creto aun sin numerar, por el cual
se crea el Sistema Nacional de For-
macion Profesional como el dmbito
interinstitucional y tripartito de arti-
culacion de las Politicas Publicas en
materia de formacién profesional,
tendiente afavorecery potenciar el

vinculo entre el mundo del trabajo
y de la educacion, y a promover su
complementariedad.

Novedades en materia
comercial y civil

En materia comercial y civil los
cambios normativos fueron los si-
guientes:

Sociedades por Acciones Simplifi-
cadas o SAS

En el marco de la aprobacion de la
Ley de emprendedurismo se crearon
las Sociedades por Acciones Sim-
plificadas. Este nuevo tipo social
es una novedad para nuestro pais
ya que permite a los accionistas de
estas sociedades tomar las riendas
de su propia sociedad aportando un
marco mas flexible que el de las so-
ciedades contenidasen la Ley 16.060
ydejando a lavoluntad de las partes
las decisiones sustanciales sobre el
contrato social.

Una de las grandes novedades de
este tipo social es la posibilidad de
crearlas via web haciendo uso de
firma certificada.

Con fecha 23 de diciembre se regla-
mento esta ley a través del Decreto
N°399/019, lo que permitira la im-
plementacién y puesta en marcha
de este nuevo vehiculo societario.

Crowdfundin

LaLey 19.820 de 27 de setiembre del
corriente afio hace una referencia
a las plataformas web de finan-
ciamiento colectivo, agiornando
al Uruguay al resto de los paises
del mundo que ya regulan estas
plataformas, definiéndolas como
“(...) mercados de negociacion de
valores de oferta publica abiertos
a la participacion directa de los in-
versores reservados a emisiones
de monto reducido”. Esta norma a
su vez da nueva redaccion a la Ley
de Mercado de valores (Ley 18.627)
estableciendo el control de estas
plataformasy librando su regulacién

a la Superintendencia de Servicios
Financieros del Banco Central del
Uruguay.

Maodificaciones a la Ley 18.159 de
Defensa de la Competencia

Con fecha 2 de octubre de 2019 se
publicé la Ley 19.833 que modifica
la Ley de Defensa de la Competencia
(Ley 18.159). Dentro de las modifica-
ciones la Ley establece las practicas
prohibidasy expresamente prohibi-
das concertadas entre competidores
gue se entiende pueden lesionar la
libre competencia. Aello se sumala
obligacion de la solicitud de auto-
rizacion para la concentracién eco-
némica que debera solicitada a La
Comision de Promocién y Defensa
de la competencia para su examen
previo a la fecha de perfecciona-
miento del acto.

Nueva normativa sobre responsabi-
lidad por defectos de construccién

La Ley N°19.726 de 21 de diciembre
de 2018 modificé el articulo 1844 del
Caodigo Civil uruguayo y derogo los
articulos 35y 36 de la Ley N°1.816
referidos a la responsabilidad por
vicios en la construccion.

Con la nueva redaccion del articulo
1844 se modifican ciertos aspectos
relativos a la responsabilidad, tipos
de vicios por los cuales se responde,
plazo para accionar, prescripcion
de la accién; manteniéndose otros



aspectos incambiados.

Hacemos notar que respecto de
los defectos o vicios estructurales
de la construccién que afecten la
estabilidad o solidez del edificio o
todos aquellos que generen laruina
total o parcial de la construccion
sigue rigiendo la responsabilidad
decenal, es decir que los agentes de
la construccion responderan por el
plazo de 10 afios contados desde la
recepcion de la obra.

Sin embargo, por todos los demas
vicios que no afecten la estabilidad
o solidez del edificio (a excepcion
de vicios menores de terminacién
0 acabado) la responsabilidad se
redujo al plazo de 5 afios.

Por su parte por vicios menores de
terminacion o acabado la responsa-
bilidad del agente se extiende por el
plazo de 2 afios desde la recepcién
dela obra.

Otro de los cambios introducidos
tiene que ver con la prescripcion de
la accion, en el régimen anterior, la
accion prescribia a los 20 afos des-
de que aparecia el vicio o defecto.
Con la nueva redaccion, la accion
prescribe a los 4 afos desde que se
manifieste el vicio o defecto.

Ladisposicién comentada mantiene
su caracter de orden publico, en este
aspecto no hubo modificaciones, los
particulares no pueden apartarse
de la normativa legal por acuerdo
entre las partes.

Por ultimo, cabe mencionar que el
nuevo régimen es aplicable a los
contratos de construccién que se
celebren con posterioridad a la
entrada en vigencia de la comen-
tada Ley, es decir, no tiene efecto
retroactivo.

Novedades tributarias

A continuacién, listamos las prin-
cipales innovaciones normativas
y jurisprudenciales en materia tri-
butaria que nos deja el afio 2019:

Software:

La reglamentacion efectud ajustes
en materia de deduccion de gastos
y amortizaciones para el IRAE.

Por medio del Decreto N°96/019 se
realizaron algunas precisiones, en
sede del IRAE, respecto a las mo-
dificaciones introducidas por las
LeyesN°19.535yN°19.637 enloque
respecta a la actividad de produc-
cion de soportes logicos y servicios
asociados. Seflexibilizé la aplicacién
delaregla candado agregando una
excepcion al principio general de
deduccidn de gastos: cuando un
prestador local de servicios vincu-
lados al software esté exonerado del
IRAE sera deducible como gasto el
60% de lo facturado. La excepcién
incluye: i) los servicios de desarrollo
de soportes logicos para terceros
no registrados por el desarrollador,
incluyendo la investigacion, innova-
cion, analisis, diseno, construccion,
homologacion, adecuacion y per-
sonalizacion (GAPs) y parametriza-
cion, y i) los servicios vinculados a
soportes logicos desarrollados por
el prestador o por terceros referen-
tes a:implementacion en el cliente,
integracion, soporte técnico, actua-
lizacion y correccion de versiones,
mantenimiento correctivoy evoluti-
Vo, conversion y migracion de datos,
pruebas y certificacion de calidad,
riesgo informatico, seguridad y ca-
pacitacion, en este Ultimo caso bajo
ciertas condiciones. Dicho beneficio
rige para los ejercicios iniciados a
partir del 1°/1/2018. Por otra parte,
el decreto también estableci6 que
la amortizacién del software adqui-
rido por el contribuyente de IRAE a
partirdel 1°/1/2018 estara sometida
al régimen general de deduccion
de gastos lo que, en aplicaciéon de
laregla candado, implica limitar su
deduccion al porcentaje en que la
renta obtenida por el proveedor esta
gravada por IRAE.

Servicios globales

Con el objetivo de reactivar lainver-
sion en determinados sectores de

la economia, el Ministerio de Eco-
nomia y Finanzas (MEF) presenté
en el mes de setiembre un conjun-
to de medidas entre las cuales se
encontraba la denominada como
“Servicios Globales”. La misma fue
reglamentada por el Decreto N°
281/019 que, en reconocimiento
de la importancia que tienen cier-
tas actividades de prestacion de
servicios en la creacion de valory
empleo, otorgd nuevos beneficios
tributarios al amparo del Capitulo il
de la Ley de Inversiones N° 16.906.
En efecto, declaré promovidas las
actividades de prestacién de los
siguientes servicios: Asesoramien-
to, direcciéon o administracion, pro-
cesamiento de datos, centros de
datos y de recuperacién de datos,
gestién comercial de plataformas
de pagos, de juegos y de ventas de
bienes y servicios, administracion
financieray soporte de operaciones
de investigacién y desarrollo. Aho-
ra bien, para quedar comprendido
en la declaratoria promocional la
reglamentacion establecié ciertos
requisitos para el prestador de los
servicios que tienen como objetivo
fomentar la descentralizacion de
estas actividades asi como la gene-
racion de empleo. De verificarlas,
las franquicias fiscales previstas in-
cluyen: (i) Exoneracion del 90% del
IRAE sobre las rentas originadas en
las actividades promovidas, siempre
que para cada ejercicio el cociente
entre gastos de remuneraciones por
servicios personales en relacion de
dependencia prestados en el lugar
fijo designado por la empresa, y el
total de los gastos de remunera-
ciones por servicios en relaciéon de
dependenciayfuera deella, supere
el 60% -el plazo de la exoneracién
dependera de la generacion de em-
pleo asociada- y (ii) Exoneracion de
IP a los activos afectados a la activi-
dad promovida, a partir del ejercicio
en que se solicita la inclusion en el
régimen y hasta la finalizacion del
periodo de la exoneracién dispuesta
para el IRAE. Asimismo, estos activos
se consideraran activos gravados a
efectos del computo de pasivos en

la liquidacién del impuesto, lo que p

65



66

implica una exoneracion efectiva.

Gestion integral de residuos

Por medio de la Ley N° 19.829 de
Gestion Integral de Residuos se pro-
cedi6 a gravar con IMESI la primera
enajenacion a cualquier titulo, y la
afectacion al uso propio, realizadas
por los fabricantes e importadores
de ciertos bienes de naturaleza
descartable. A tales efectos la Ley
establecié dos categorias de bienes:
(i) Envases (excepto losincluidos en
la siguiente categoria) y (ii) Otros
bienes listados especificamente (por
ejemplo: bandejas y cajas descar-
tables, film plastico, vasos y platos
descartables, bolsas plasticas, entre
otros). Para los envases, elimpuesto
se determinara sobre la base de un
monto fijo por unidad fisica enaje-
nada, cuyo valor maximo sera de
10 Ul por kilogramo. En el caso de
los bienes de la segunda catego-
ria, la Ley establece tasas maximas
para el gravamen de cada uno de
ellos, las cuales deberan ser apli-
cadas sobre el precio de venta sin
impuestos del fabricante o impor-
tador. Sin perjuicio de lo anterior, la
reglamentacién de esta Ley traera
elementos significativos a conside-
rar para ponderar su impacto tales
como: fijar las alicuotas aplicables
para los distintos tipos de bienes
(considerando el tipo de material,
volumen, peso, factibilidad de reci-
cladoy lasignificancia delimpacto
ambiental asociado a la disposicion
final), fijar las condiciones por las
que se otorgara un crédito fiscal a
los fabricantes o importadores de
bienes que utilicen para su comer-
cializacion envases retornablesy el
eventual otorgamiento de crédito
fiscal a las entidades que imple-
menten sistemas de recoleccién o
reciclaje que sean certificados por
la DINAMA.

Precios de transferencia

(i) Informe pais por pais: DGl reguld
condiciones para su presentacion.
Por medio de la Resolucién N°
94/019, DGI exoner6 de la presen-

tacion del informe a las entidades
locales cuando el mismo deba ser
presentado por otra entidad del gru-
po multinacional ante un Estado con
el cual nuestro pais tenga vigenteun
acuerdo o conveniointernacional de
intercambio de informacion con au-
toridades competentes de estados
extranjeros, y dicho informe pueda
ser efectivamente intercambiado
con la DGI. A tales efectos debera
considerarse la red de acuerdos de
intercambio del informe Pais por
Pais vigente para Uruguay, de acuer-
do a una lista disponible en el portal
informativo de la DGI. Si la DGI com-
prueba que el referido informe no
pudo ser efectivamente intercam-
biado, a pesar de la existenciade un
acuerdo, notificara tal situacion al
contribuyente del IRAE para que dé
cumplimiento a la obligacién de pre-
sentarlo. Porotra parte, aun cuando
no se esté obligado a presentar el
informe, los contribuyentes de IRAE
que integren un Grupo Multinacio-
nal de Gran Dimension Econémica
(GMGDE) estan obligados a informar
anualmente a la DGI: (i) la entidad
que presentara el Informe Pais por
Pais en nombre del GMGDE, (ii) la
entidad controlante final del GMG-
DE y (iii) las entidades del GMGDE
en el pais. Esta informacion debera
remitirse a la DGl en forma previa al
cierre de ejercicio del GMGDE.

(i) Sentencia TCA 456/019: Apli-
cacion del régimen de precios de
transferencia entre contribuyentes
de IRAE.

En un fallo sin precedentes, el TCA
entendi6 que las operaciones rea-
lizadas entre una sociedad consti-
tuida en el pais y una sucursal de
una entidad del exterior vinculados,
ambos sujetos pasivos del IRAE, que-
daban sujetas al régimen de precios
de transferencia (PT), en tanto, mas
alla de constituir establecimiento
permanente en Uruguay, la sucursal
mantiene su caracter de entidad
no residente. La posicién de la DGI,
compartida por el TCA en la sen-
tencia de referencia, parte de una
interpretacion literal de lanormativa

del IRAE haciendo extensivo el régi-
men de PT también a operaciones
domeésticas. Tener presente que,
en lamedida quedicho régimen no
prevé que un ajuste en mas de los
ingresos de un contribuyente genere
una deduccién equivalente para su
contraparte, esto derivaria en una
situacion de doble imposicién.

Residencia fiscal

La perspectiva del TCA frente al con-
cepto de “ausencias esporadicas”.

Recordemos que, a los efectos
de configurar residencia fiscal en
Uruguay, entre otras posibles hi-
pétesis, una persona fisica debe-
ra permanecer mas de 183 dias
durante el afio civil, en territorio
uruguayo. Sin perjuicio de ello, la
reglamentacion establecio que las
ausencias del territorio uruguayo
seran consideradas esporadicas (y
por tanto computables a efectos
del mencionado plazo) en la medi-
da que no excedan los treinta dias
corridos. Ahora bien, respecto a su
aplicacién el Tribunal sefialé que
éstas: “deberan ser ausencias oca-
sionales, eventuales, en definitiva
“esporadicas”, a fin de mantener
coherencia y razonabilidad en el
asunto. Resulta claro que, el criterio
de permanencia fisica por mas de
183 dias en el pais no puede abarcar
situaciones donde la permanencia
se transforma en excepcion, y las
ausencias “esporadicas” pierden la
calidad de tales al constituirseen la
regla.” En el caso de referencia, por
efecto del computo de las ausen-
cias esporadicas el contribuyente
habria alcanzado 228 dias de per-
manencia en Uruguay cuando, en
realidad, sus dias de permanencia
efectiva habian totalizado sélo 76
dias. Ante tal situacién, el TCA se
plantea y concluye “;es razonable
considerar residente uruguayo a
una persona fisica que se encuen-
tra efectivamente en nuestro pais
solamente 76 dias al afio, esto es,
un poco mas de 2 meses y medio?
Ajuicio del Tribunal, esta pregunta
se responde por la negativa”.
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