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Editorial

La crisis de hipotecas inmobiliarias

de otros lares, no nos afectaran

En esta ocasién nos re-
feriremos al problema
de publica notoriedad
que ha afectado a Es-
tados Unidos y Canada,
en principio, y luego al
Reino Unido, Espafa y
otros paises de Europa.
Felizmente, este feno-
meno no tendra mayor
Pedro Gava trascendencia en nues-
Presidente de la CAmara tro pais; y quiza por el
Inmobiliaria Uruguaya (CIU) contrario sea un factor
favorable para la inver-
sion extranjera, que busca refugio y expectativa
de ganancias en estos lares.
En primer lugar, debemos destacar que en nues-
tro pais después de la crisis del 2002 la venta
de inmuebles se realiza en un 90% o mas con
fondos propios, y no provenientes del sistema
financiero, lo que hace que en circunstancias
adversas de la economia local, esto no afectaria
en forma sustancial el valor inmobiliario, ya que
no hay grandes volumenes de dinero invertido en
hipotecas.
Recién ahora estamos viendo que con la parti-
cipacion de la banca privada con gran cautela
y con créditos en unidades indexadas, y con la
aparicion del BROU en el mercado hipotecario,
comenzamos a ver un pequefio crecimiento de
ese sector, lo cual contribuye también a dinami-
zar el mercado. Por lo tanto recién en un plazo
de 5 a 10 afos podriamos ver un mercado con
algun margen de vulnerabilidad, si las cosas no
se hacen con la debida cautela.
Por lo tanto, en este aspecto estamos conven-
cidos de que el mercado inmobiliario seguira
creciendo al influjo del ahorro nacional y de la
inversion extranjera, que ademas se ve tonifica-
da por el fendmeno ya habitual de los nuevos ha-
bitantes de nuestro pais, que son provenientes
de otros continentes, y que encuentran en esta
plaza la tranquilidad y la seguridad, tanto fisica
como juridica, que esta plaza les ofrece, y que
vienen con buen poder adquisitivo y se suman a
participar en el mercado y aumentar la deman-
da.
Con esto no podemos decir que la estabilidad
y el crecimiento seran eternos, podriamos ser

afectados por factores internos o externos que
perjudiquen la actividad y el desarrollo del mer-
cado inmobiliario, pero felizmente por ahora no
esta a la vista ni sospechamos por donde puede
aparecer una nube que nos haga sombra.

Una ultima reflexién es que todos lo actores in-
volucrados en esta actividad deberiamos traba-
jar juntos, tanto el sector publico, el privado y el
Poder Legislativo, participando activamente en
la toma de decisiones.

Lamentablemente esto no estd aconteciendo
asi, y nuestro sector no es consultado cuando se
promueven leyes como la de ordenamiento terri-
torial, o como la que se esta tratando de impulsar
para el control de la extranjerizacion de la tierra.
Creemos que nuestra gremial, que nuclea a mas

de 500 empresas, debe ser consultada y tenida
en cuenta para tomar decisiones idoneas, que
no afecten este buen momento del mercado y
que ofrezcan al conjunto de la sociedad las ga-
rantias juridicas y la estabilidad que hasta ahora
ha caracterizado a nuestro pais.

CAMARA INMOBILIARIA
URUGUAYA
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Las inversiones inmobiliarias, hoy mas que nunca, necesitan de
un rumbo cierto para tomar decisiones importantes.

Ayarza Propiedades S.R.L. le ofrece amplias posibilidades de
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- Tasaciones
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Publicidad

Grandes edificios, grandes

campanas

Por Leticia Azziz

¢Cuéantas veces los medios de comunicacion
han difundido emprendimientos inmobiliarios?
Aunque a simple vista no parezca, mucho mas
de lo que nos imaginamos. Quiza otros pro-
ductos se asocien mas a la idea de campafa
publicitaria, pero la cuestion es que ultimamen-
te los grandes emprendimientos inmobiliarios
han sido respaldados con grandes campafas
publicitarias.

Aunque la comunicacién de los atributos de
estos emprendimientos es importante, las cam-
panas publicitarias estan centradas en comuni-
car un estilo de vida al cual pertenecer, un as-
piracional. Una idea que traspasa el suefio de
la casa propia que antes se destacaba en las
campanfas, para pasar al lujo y al confort como
un verdadero camino hacia la felicidad.

El Ultimo caso de estas grandes campanas, el
mas inmediato y aun latente, es el del Diaman-
tis Plaza, con su enorme despliegue publici-
tario. Pero éste no es el Unico, otros ejemplos
como el de Imperium Building, E Tower y To-
rres del Prado nos indican la importante pre-
sencia que han cobrado emprendimientos de
este tipo.

El Diamantis Plaza cuenta con un predio de
11.000 metros cuadrados con mas del 70% de
espacios libres. No es dificil profundizar en el
conocimiento de los servicios y las comodida-
des que brinda ya que la campana promocional
se ha ocupado de dar todo a conocer. Como fi-

gura central de este lanzamiento, encontramos
a Natalie Kriz, modelo uruguaya. Ella es quien
presenta la mayoria de las piezas y comenta
todos los servicios que el proyecto tiene para
ofrecer, una lista enorme dificil de retener e
imaginar.

Este emprendimiento es presentado por Ur-
banizaciones GGB&M, Garabedian-Getzuian
y Asociados, y disefiado por Gémez Platero,
estudio que disefié también el Hotel Conrad, el
Punta Carretas Shopping, la Terminal Tres Cru-
ces y otros grandes proyectos inmobiliarios:
Torres del Prado e Imperium Building.

Para acceder a un loft de 63 metros cuadra-
dos en el Diamantis Plaza, hay que contar con

85.050 dolares, y para un apartamento de tres
dormitorios hay que disponer de unos U$S
216.477. Estos valores, que en principio pue-
den parecer inaccesibles, estan financiados a
20 afios por el Banco Republica.

Unos de lo objetivos claros que persiguen es-
tas campanas es agilizar el proceso de venta
de las unidades, justo en el momento donde
todos los bancos publicos y privados salen a
la calle ofreciendo préstamos hipotecarios con
tasas cada vez mas bajas.

Los nimeros demuestran el efecto
de estas campanas: desde el lanza-
miento el 6 y7 de septiembre, ya se
lleva vendido un 70% de la capaci-
dad del Diamantis Plaza.

La campana se ha ocupado de resaltar todo
aquello que el Diamantis tiene para ofrecer en
términos de confort y seguridad, con mensajes
como “Conformate sélo con todo” o “Bienve-
nidos a una vida brillante”. El lujo, de por si, es
el concepto que se ha querido trasmitir en lo
que va de su promocién. Lo ultimo que se esta
anunciando es lo que se les obsequiara a quie-
nes reserven su apartamento el fin de semana
del 13 y 14 de septiembre: un equipamiento
para amoblar living, comedor y dormitorio, ex-
clusivo de Champagne.

Todo lo aqui resumido, desde los rasgos mas
generales hasta el ultimo detalle, fue dado a
conocer mediante la mega campana publicita-
ria que desde hace tiempo esté circulando en
los medios.

Por otra parte, emprendimientos como el de
Torres del Prado también son apoyados con
campafias similares. Este es otro proyecto pro-
movido por Urbanizaciones GGB&M vy disefia-
do y construido por Gémez Platero, aunque en
esta ocasion financiado por el Banco Santan-
der. El emprendimiento comprende tres torres
de catorce pisos, con un terreno de 9.000 me-
tros cuadrados —de los que 6.000 son espacios
verdes— y al momento lleva vendido un 97%.



El proyecto fue pensado desde la idea de “lujo
accesible”, y constituye un emprendimiento
muy similar al del Diamantis Plaza, con una
promocion que también se asemeja.

Imperium Building es otro de los ejemplos de
grandes proyectos que cuentan con campa-
fas de difusion en los medios. En este caso
se eligié para comunicar: “Reinventa el edificio
de oficinas”, a manera de transmitir la idea de
cambio en estructura y disefio. De esto se des-
prende: “la arquitectura corporativa reinventa-
da, los servicios reinventados y la financiacién
reinventada”.

Esto ultimo indica que no sélo pretende distin-
guirse en términos arquitecténicos y funciona-
les sino que también en cuanto a la financia-
cion. Es asi que se afirma que es un proyecto
que rompe con las reglas de lo establecido,
ofreciendo a su vez el disfrute de amplios es-
pacios arquitecténicos. No hay oficinas con
metrajes especificados, a fin de que cada em-
presa determine su espacio necesario. También
se hace énfasis en lo relativo a la estética, en el
entendido de que una oficina no tiene por qué
ser un lugar aséptico.

Por ultimo, encontramos el caso de E Tower,
realizado por Campiglia, otro proyecto impor-
tante a nivel inmobiliario que esta siendo pro-
mocionado en la actualidad. En este caso se ha
elegido, para la comunicacion, conceptos como
los de disefio contemporaneo, amplios espacios
verdes, prestaciones de confort, terminaciones
de calidad y bajos gastos comunes, entre otros.

Proyectos como éstos se caracterizan por su
magnitud, por su impacto en lo arquitecténico,
en lo urbano y lo estético de nuestra ciudad. Se
distinguen por la versatilidad de lo que ofrecen,
las innovaciones a nivel de disefio y manejo del
espacio. Grandes emprendimientos inmobilia-
rios requieren grandes campafas publicitarias:
lo importante se hace notar.




La autorizacidon de venta

“ en exclusividad?” .:-parms

Genera beneficios para el propietario actual( comitente)

Me permito sefalar,
resumidamente, otras
ventajas para la inmo-
biliaria, que se gene-
ran a partir de la toma
de conciencia de una
grandiosa ley elemen-
tal de reciprocidad:
confiaremos mas en
quien nos confié su
Dr. Alfredo Tortorella propiedad. Entonces,

Director Académico delIClU ~ resulta mas ldgico y
natural que pongamos

nuestro maximo esfuerzo en brindarle un servicio
desplegado ineludiblemente con excelencia, ya
que ha llegado la hora de la verdad y debemos
poner en el asador todo nuestro profesionalismo.
iMostrémoslo, ya no tenemos excusas!

Gustosos invertiremos mas tiempo, dinero y de-
dicacion, ya que debemos esforzarnos cabal-
mente para llevar nuestra gestién a buen puerto.
No sélo debemos vender bien esa propiedad,
no s6lo debemos demostrar que somos buenos
agentes inmobiliarios, sino que, ademas, al to-
mar conciencia de que somos los Unicos para
ese cliente, debemos tratarlo con el maximo celo
(de cabafiero, jy no de la ganaderia extensival).

Se terminara con esa desgastante actitud “para-
noica”, por la cual despilfarramos muchas ener-
gias, tiempo y dinero en “cuidarnos” las espaldas
(por las dudas) de todos los picaros carrofieros:
sean clientes, sean malos colegas (que a veces
son lobos disfrazados de cordero y/o de clientes
potenciales).

Existe un verdadero “sindrome del
jopeo”, si se me permite la burda
expresién, que nos impide trabaj ar
tranquilos, en forma fértil y cons-

tructivamente efectivos.

Y como contrapartida, compartiremos tranqui-
lamente el negocio con quien nos presente un
interesado en comprar. Claro que esto hara que
ganemos menos honorarios (media comision),
pero estaremos brindando un excelente y &gil
servicio al cliente comitente, permitiendo que

éste alcance los objetivos buscados con la ma-
yor celeridad.

Esa valoracion positiva que hara el cliente sa-
tisfecho nos llevara de la mano, por anadidura,
al crecimiento de nuestra Cartera de negocios,
ya que, ese cliente comitente (propietario actual
que logra vender bien y rapido), quedara amplia-
mente reconocido hacia nuestra gestion y en-
tonces, sera natural y obvio que nos recomiende
calurosamente entre sus amistades, generando
asi un verdadero circulo virtuoso, jal que todos
aspiramos!

Y entonces, sin duda, ganaremos prestigio de
buenos, honestos y efectivos agentes inmobilia-
rios. Y nuestra empresa aquilatara asi su valor
de grifa, demostrada y comprobada en la can-
cha real y no sé6lo con palabrejas bien intencio-
nadas.

Granjearnos la confianza de un cliente satisfecho
es la piedra fundamental donde se asentara el
crecimiento genuino de nuestra cartera y, por
ende, de nuestra merecida rentabilidad. Ya no se
premiara al mas “rapido” (en la connotacion pi-
caresca), ni al mas “afortunado” (suertudo), sino
al que haga las cosas bien, con excelencia, res-
ponsabilidad y respeto doble: al cliente y a los
colegas.

Beneficios para el propietario actual
(comitente de nuestra gestion):

¢ Qué le vendemos al cliente que nos encarga o
comete la venta (o alquiler) de su propiedad? La
respuesta es obvia: s6lo nuestra gestiéon profe-
sional, digna de generar en él la credibilidad de
que no le fallaremos y que, juntos, alcanzaremos
la meta feliz, en el plazo que él necesita. jNada
mas, y nada menos!

Esto se traduce, en el corazén y en la mente del
cliente, en tranquilidad.

Por lo tanto, para generar esa fé, debemos sem-
brar un clima de confianza, de mutuo respeto,
con la distancia debida. Y si tenemos la suerte
de llegar precedidos de una calurosa recomen-
dacion favorable o con el prestigio de los afios
de buena trayectoria, esa ardua tarea sera, sin
duda, mas facil.




Y es la confiabilidad (y la consecuente tranquilidad) lo que tenemos

que “venderle” al cliente comitente...; Pero esa virtud solo se la

“compran” al realmente profesional!

No es con una acartonada sonrisa (simpatia
light) que lograremos granjearnos la confianza
del comitente, sino que él debe llegar, primero
a comprender y luego a valorar nuestro alto ni-
vel de dignidad y profesionalismo. O sea, debe
confiar en que nuestra gestion sera realmente
efectiva y conveniente para sus intereses. Y eso
se logra con gallardia y orgullo, jpero sin vana-
gloria! Porque la pedanteria suele espantar a la
credibilidad.

Dificilmente un comitente se ponga en manos

“exclusivas” de quien no le genere ese senti-

miento fundamental de sana admiracion y res-

peto por lo que sabemos hacer bien. Sélo luego,

llegara una empatia mas profunda.

Para ello, debemos dedicarle mucho tiempo a la
toma profesional de la propiedad.

El cliente debe saber claramente que
él no es un cliente mas, sino que es
una persona a la cual dedicaremos lo
mejor de nuestro esfuerzo laboral.
De otra forma, no nos dara el titulo:

“mi agente inmobiliario exclusivo”.

Debemos saber granjearnos su confianza, de-
mostrandole nuestro profesionalismo, a través
de: un alto sentido de dignidad ética, y la idonei-
dad de nuestra efectiva gestion. Entonces, segu-
ramente, seremos creibles. Y es la confiabilidad
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(y la consecuente tranquilidad) lo que tenemos
que “venderle” al cliente comitente...j Pero esa
virtud sélo se la “compran” al realmente profe-
sional!

Elenco resumido (y aun incompleto) de
algunos beneficios para el comitente
(propietario actual: vendedor o arren-
dador)

A continuacion les planteo sélo algunas ideas
para convencer genuinamente (o mejor, seducir
sanamente) al comitente, en pro de la “autoriza-
ciéon en exclusividad”, ya que implican ventajas
para él:

1. El comitente tendra firmado con su inmobiliaria
un acuerdo integral (“cabeza”) en el cual estaran
consagrados claramente sus derechos y obliga-
ciones. Se evitara asi desagradables sorpresas
y/o malentendidos y se regulara la estipulacion
sobre los honorarios (comisién) a cobrar, plazo
de entrega, impuestos a pagar, etc.

2. Ese compromiso bilateral sera “a término” v,
ademas, esencialmente revocable (a favor del
comitente, por razones fundadas), por lo que no
generara ningun tipo de intranquilidad ni depen-
dencia.

3. Se le estudiara la titulacion y los planos de su
inmueble, mediante un breve chequeo notarial
que permita detectar a tiempo la carencia o insu-
ficiencia de algun documento o tramite legal.

4. El comitente se beneficiara por el trabajo in-

RESTAURACION
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“ Pese a las bondades del sistema de exclusividad,
hay detractores que se aprovechan jugosamente de

la situacidn cadtica del mercado: son los verdaderos
depredadores del profesionalismo inmobiliario.”

tensivo de su inmobiliaria, la cual procurara una
venta agil, dandole a esa propiedad la debida
publicidad y difusion (en calidad y cantidad). Y
ademas, cuidara a ese propietario con el celo de
un “pura sangre” (actividad de “cabafiero”).

5. En ese contrato, se describira el proceso o
estrategia de negociacion, las acciones concre-
tas de promocién y marketing, asi como even-
tuales posibilidades de permuta, parte de pago
financiado, intereses, entre otros.

6. Se acordara un precio seguramente justo y
realista, producto de una tasacion profesional,
estipulandose claramente el llamado precio “de
lista” o inicial y el precio minimo (final) en que el
propietario vendera.

7. El comitente tendra un sélo interlocutor vélido,
evitdndose asi la dispersion y los equivocos.

8. Y lo mismo sucedera respecto al Unico precio
“de lista” a publicitar.

9. La inmobiliaria tendra la obligacién de man-
tener debidamente informado al comitente de la
marcha semanal de la gestion de venta.

10. No habra colocado en el inmueble esa mul-
tiplicidad de carteles que anuncian una ostensi-
ble urgencia y/o una perjudicial desesperacion.

11. No manosearan su propiedad vendedores
de diverso perfil y capacitacion, ya que los inte-
grantes de una inmobiliaria tendran el mismo y
deseable estilo: el que eligio el comitente.

12. No se producira ese lamentable desparpajo
que consiste en que algun vendedor grosero ex-
hiba a un cliente comprador una propiedad que,
increiblemente, no conoce.

13. Si el cliente comprador vuelve, el propietario
sabra a quien acudir, ya que - inevitablemente
- fue presentado por SU inmobiliaria, evitando-
se asi doble pagos de comisiones y eventuales
juicios.

14. De acuerdo a lo previamente pactado, la in-
mobiliaria debera compartir esa oferta con otros
colegas, aumentando asi el abanico de posibili-
dades de rapida negociacion. Y ello no solo por
“altruistas moviles de solidaridad empresarial”,

sino por responsabilidad con su comitente, en
pro de una venta mas agil y realmente efectiva,
y por ende, satisfactoria.

Para finalizar, exhorto esperanzadamente a
quienes hayan comprendido cabalmente estos
argumentos a que sumemos esfuerzos para la
lucha, en lo personal y en lo Institucional. Defen-
der estos principios (entre nosotros) y difundirlos
bien entre todo el publico: jde eso se trata! Para
cambiar un mundo de cosas, una mala costum-
bre enquistada, jdebemos luchar mucho! Esta
propuesta no es nada utdpica, sino que resul-
ta tan imprescindible como realizable.

Y me despido, parafraseando
atrevidamente una frase del
glorioso sonador,

Don Quijote: “Ladran Sancho,
sefial de que. .. molestamos mucho

(ja los perros!)”

Claro que para avanzar rapidamente en esta
ruta dignificadora, convocamos al apoyo firme y
contundente de las instituciones gremiales que
nuclean a las inmobiliarias que apuestan a ser
genuinamente profesionales. Ellas deberan en-

cargarse de este trabajo esencial: difundir ma-
sivamente las bondades (para todas las partes
involucradas) de este sistema de trabajar “CON
EXCLUSIVIDAD”, como unico sistema realmen-
te digno y efectivo.

* Para lograr la coherencia efectiva de mi proposito, invito
a los lectores a que relean lo expresado en el numero an-
terior como primera parte de esta nota (n° 25, mayo — junio
2008).



Son 25 anos ayudando a los
uruguayos a hacer negocios.

EL PAIS
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Contflicto con el campo

Mercado Argentino

; Y ahora qué?

Los argentinos estu-
vimos inmersos en el
conflicto del campo
con el gobierno nacio-
nal por las retenciones
a las exportaciones de
granos. Durante 125
dias vivimos los cortes
derutay la falta de dis-
tribucién de alimentos.
ARMANDO PEPE Desde que la Sra.
Fundador de la Camara presidenta de nuestro
Inmobiliaria Argentina pais resolvié enviar
el tratamiento de las
retenciones al Congreso, luego de ardua lucha
oficialista, salié aprobado en su totalidad desde
la Camara de Diputados de la Nacién, rumbo al
Senado Nacional.
Allicomenzé una gran lucha entre el partido Justi-
cialista (presidido por el ex presidente Néstor Kir-
chner) y los sectores rurales, quienes resolvieron
hacer una convocatoria a todos los argentinos a
un acto en Palermo (en el monumento a los Es-
pafoles). Simultdneamente Néstor Kirchner con-
voco para el mismo dia y hora un acto frente al
Congreso Nacional; alli vimos cosas insélitas, las
fuerzas politicas K se aduefiaron de la mencio-
nada plaza con la instalacion de carpas de todo
tipo. Al acto del campo concurrieron 250.000
personas autoconvadas, mientras que al acto
del Partido Justicialista concurrieron 60.000 per-
sonas (convocadas por el sindicalismo y algunas
organizaciones sociales). En el acto del campo
hicieron uso de la palabra los dirigentes rurales y
en el del Partido Justicialista su presidente Nés-
tor Kirchner.
Luego de los actos, ambos sectores se mantu-
vieron en vigilia esperando la votacién en el Con-
greso, la cual se mantuvo con un empate hasta
las 4.30 hs. de la madrugada cuando el Sefor
vicepresidente de la Nacién y presidente del Se-
nado votd en contra del proyecto oficial. Dias
después fue derogada la famosa resolucién 125
que imponia las retenciones.
¢ Qué tiene que ver todo esto con el sector inmo-
biliario? El mismo comenzé a decaer desde abril
y se fue agudizando el parate inmobiliario, pues
todas las personas esperaban, antes de hacer
alguna operacién inmobiliaria, sefiales claras por

parte de la Sefora presidenta de la Nacion, las
cuales parecian que se comenzarian a vislum-
brar con la renuncia y cambio del Jefe de Gabi-
nete de Ministros. Se esperaba la recomposicion

de la relacién con el Sefior vicepresidente de la
Nacién y una renovacion de parte del Gabinete,
pero nada de eso ocurrié.

El délar pasé de $ 3,20 a $3,01, transformandose
en la mercaderia mas barata del pais. La verda-
dera inflacién alcanzé un 25%, cuando el Insti-
tuto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC)
anuncié oficialmente sélo un 9%.

Hoy en dia se estan realizando sélo aquellas
operaciones de compraventa en las cuales el
vendedor o el comprador estan necesitados de
vender o comprar en forma imperiosa, las demas
estan en stand by, esperando sefiales claras de
la clase politica y dirigente del pais.

La construccion retrocedié en forma importante
en los Ultimos meses, también a la espera de se-
Aales claras desde el gobierno nacional.

Pero bueno, es lo que tenemos, estamos los ar-
gentinos expectantes pero en la seguridad de
que la Sefiora presidenta encontrara el camino
para solucionar estos conflictos con la sociedad
y asi poner al pais nuevamente en marcha.
Mientras tanto se siguen construyendo aquellos
edificios ya iniciados, y se continlia vendiendo
exclusivamente al contado por la falta total de
créditos bancarios; légicamente se han perdido
las inversiones desde el sector rural que eran
muy importantes en todo el territorio nacional.

El panorama econémico financiero del pais no es
malo, pero no es bueno el panorama politico.
Pasamos la peor crisis de nuestra historia en el
afio 2002 y salimos adelante (gracias al campo y
a la construccion), seguramente ahora también
lo haremos. Teniendo en cuenta que al actual go-
bierno le quedan tres afios y medio de mandato,
confiamos en que se revertiran estas circunstan-
cias, con total seguridad.

La crisis inmobiliaria de Europa y EE.UU. hace
que tengamos potenciales compradores indivi-
duales de propiedades top en la ciudad de Bue-
nos Aires, donde los valores continlian siendo
muy bajos para ellos. Si bien ya se esta vendien-
do en nuestra Av. Alvear y en Puerto Madero a
U$S 5.500 el metro cuadrado.

En abril pasado estuve en el salén inmobiliario
de Madrid y noté el gran interés de los europeos
por invertir en Argentina, asi como también en
Uruguay (vuestro pais estuvo presente con dos
importantes stands con mucha concurrencia de
gente interesada en invertir en la region).

“El paisaje natural es mas caro que la soja.”
Estamos notando un creciente interés en la Pa-




tagénia, un caso muy particular en materia inmo-
biliaria. La influencia del turismo, en especial de
sectores medio altos y altos, la majestuosidad de
sus incomparables paisajes y la busqueda cre-
ciente de mayor calidad de vida (medida en au-
sencia de contaminacioén, contacto directo con la
naturaleza y mucha mayor seguridad), hacen de
esta region un destino cada vez mas requerido.
En los ultimos afos se han consolidado ciudades
como Bariloche, Puerto Madryn, Villa la Angos-
tura, San Martin de los Andes, Esquel, Ushuaia y
el Calafate, y surgen con fuerza inusitada Lago
Puelo y Epuyen en Chubut y Caviahue en Neu-
quén.

De todas éstas, Bariloche es la ciudad de mayor
volumen de transacciones y de mayor diversi-
dad inmobiliaria. Esta ciudad tiene el centro de
ski mas grande de Sudamérica, un aeropuerto
que en temporada llega a registrar 40 vuelos dia-
rios que provienen sin escalas de varios paises,
colegios y universidades de prestigio, actividad
comercial con las mejores marcas mundiales
y una alta proporcién de cientificos, técnicos y
profesionales de alto nivel. Todos los elementos
apuntados componen una base calificada para
establecer residencia permanente o como alter-
nativa turistica. La existencia de dos temporadas
altas, invierno y verano, ha potenciado el merca-
do de alquiler temporario y la oferta hotelera en
todas sus formas.

Pero no sélo se nutre esta ciudad y buena parte
de la Patagonia del mercado interno. La com-
posicién de la masa de visitantes esta poten-
ciadada por ciudadanos de paises americanos,
europeos y asiaticos. Cuando concurrimos al
Encuentro Inmobiliario de Madrid recientemente,
en compaiiia de los maximos exponentes de la
actividad del Real State de nuestro pais, pudi-
mos observar el tremendo interés del mercado

del mundo que genera nuestra Patagénia. Una
marca de inusitado valor que esté entre las mas
cotizadas del planeta.

Desde hace meses los precios de departamen-
tos a estrenar en Bariloche estan entre los dos o
tres mas altos del pais. Lo mismo ocurre con la
cotizacion de la tierra tanto urbana como rural,
donde se observan valores a veces superiores
a los de areas céntricas de Buenos Aires 0 en
campos que no soélo no tienen “aptitud sojera”
sino de ninguna aptitud agropecuaria.

Sin embargo contienen recursos paisajisticos
cordilleranos que se aprecian mas por hectarea
que los de productividad agraria de moda.
También estos motivos han significado que los
mas importantes players de la inversién inmobi-
liaria sigan teniendo a esta regién y a sus prin-
cipales ciudades como un objetivo anticrisis. Y
también justifica que las empresas inmobiliarias
de mayor trayectoria, experiencia y volumen
operativo, tengan representacion permanente en
la Patagonia.

El conflicto con el campo no ha sido resuelto,
pero mientras se resuelve nuestra cuestion poli-
tica institucional interna, somos totalmente opti-
mistas en el crecimiento sostenido de la regién y
de nuestro querido pais.



El mercado inmobiliario:

dinamizador de la economia

Estimados lectores de
Ciudades, con benepla-
cito aceptamos y agra-
decemos la invitacion
de la redacciéon para
compartir con ustedes
nuestra visidbn sobre
las proyecciones y su-
gerencias que faciliten
el crecimiento del mer-
cado inmobiliario como
elemento dinamizador
de la economia nacio-
nal, destacando que consideramos al mismo
un sector de relevancia en la generacién de em-
pleo, la radicacién de inversiones y crecimiento
de la economia.

CARMELO VIDALIN
Intendente de Durazno

Cuando analizamos este tema debemos con-
siderar dos visiones que son completamente
distintas pero absolutamente complementarias.
Por un lado, la inversién inmobiliaria de capitales
nacionales o extranjeros, que requieren sin lugar
a dudas reglas de juego claras y de largo plazo,
que permitan la rentabilidad de inversiones que
son muy duras, que dinamicen el sector de la
construccion y la produccion nacional.

La fuerte desaceleracion del délar y el incremen-
to de los insumos han incidido en una disminu-
cion del crecimiento que venia registrando el
sector, por lo cual se debe de rever el tema de
trabajar en el ambito de una economia basada
en unidades indexadas, que den mayor estabili-
dad a las inversiones en el sector.

La carga tributaria impuesta a las propiedades,
debe ser también analizada cuidadosamente,
evitando que sean un freno a la inversion inmo-
biliaria, debiendo ser un instrumento de estimu-
lo a la explotacién productiva de los inmuebles
y minimizando los riesgos especulativos, que in-
ciden desfavorablemente y se trasladan al mer-
cado de alquileres.

“La Ley de Ordenamiento
Territorial y Medio Ambiente,
recientemente impulsada por el
Gobierno Nacional, exige una

urgente revision”’

La Ley de Ordenamiento Territorial y Medio
Ambiente, recientemente impulsada por el Go-
bierno Nacional, exige una urgente revision,
en virtud de que con un poco claro intento de
solidaridad, puede llegar a promover acciones
que caen en una expropiaciéon injusta, sin la
compensacion que prevé histéricamente en el
Art. N° 32 de la Constitucién de la Republica,
perjudicando severamente a propietarios y a
un sector muy importante de la poblacién que
podria ver afectados sus derechos individuales,
entre otros aspectos de extenso analisis.

Con respecto a la temida inversién extranjera
en carteras de tierras, debe analizarse sin falsos
prejuicios el tema, alentando la misma siempre
y cuando se tienda al uso productivo de las
mismas con las medidas de preservacion co-
rrespondiente de la explotacién de los suelos
y cuidados medioambientales, dado que ade-
mas del incremento del valor de mercado, se
ha producido una actividad econémica impor-
tante que ha traido aparejada una generacioén
de empleo importante para el sector, ha incor-
porado tecnologia, know how e incremento en
la tercerizacién de servicios con la consecuente
movilizacién de economias locales y del empleo
indirecto.

En un segundo orden, debemos considerar el
tema vinculando al acceso a la vivienda de to-
dos los uruguayos. Tema sin resolver en nuestro
pais. Existen compatriotas que no han podido
ni podran, en las condiciones actuales, acceder
al techo propio, siendo este un nicho de merca-
do que, con la intervencion del Estado, debera
ser atendido, redimensionando los roles de los
Organismos Publicos con competencia en el
tema.

El abordaje de este sector de la poblacién con
demandas insatisfechas, generara en el sector
de la construcciéon una actividad importante
(sector que deberia ver a estos demandantes
como un mercado interesante para la genera-
cion de actividad empresarial pero que requiere
agiornarse a las condiciones y a las necesida-
des de los destinatarios), pero se debe de ha-
cer desde una optica de responsabilidad social
equilibrada, donde se deben establecer reglas
de justicia social que no impongan sobre quie-
nes trabajan y tributan una carga adicional.




Por el contrario, se debe promover la participa-
cién de los beneficiarios de dichos programas,
evitando se continle con la creciente concentra-
cién de guetos y promoviendo el desarraigo de
ciudadanos de sus ambitos naturales de desem-
pefio, donde tienen acceso al trabajo, evitando
se sigan engrosando los cinturones de miseria
en las areas metropolitanas con las consecuen-
cias negativas que ello genera con respecto a la
contraprestacion de servicios por parte de la so-
ciedad y del Estado, que debe de hacerse cargo
del desempleo, falta de acceso a la salud, a la
educacion, alimentacién, a los servicios basicos
a que dichos conciudadanos se ven expuestos.

Debemos de tender a un desarrollo equilibrado
del pais en su conjunto, con una visién global del
mismo, con actividad econémica en cada rincon
del territorio nacional, revirtiendo el vaciamiento
poblacional del interior, dando las garantias juri-
dicas, fiscales y econémicas, para que quienes
optan por la explotaciéon productiva de sus bie-
nes, reciban la justa compensacién por asumir el
riesgo de apostar a un pais que debe promover
el desarrollo integral de todos los sectores de la
economia nacional.
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Informe

Proyecciones 2008

Buen ano para la actividad inmobiliaria y el crédito hipotecario

Las ultimas cifras publicadas por el Instituto Na-
cional de Estadisticas (INE) indican que el nume-
ro de compraventas de inmuebles en Montevi-
deo cay6 18.7% en el trimestre enero-marzo de
este afo respecto a igual periodo de 2007. Este
menor volumen de actividad se acompafé de un
aumento en el precio del metro cuadrado de las
transacciones efectivamente realizadas, que as-
cendié a 10.8% en dolares corrientes entre am-
bos periodos.

Cabe destacar sin embargo, que la lectura de las
cifras aislada del contexto puede llevar a con-
clusiones erréneas. La comparacion de las es-
tadisticas de 2008 y de 2007 debe relativizarse,
en la medida en que las referidas al desempefo
del sector inmobiliario durante el afio pasado son
excepcionales, en el sentido de que presentan la
distorsién que implicé la entrada en vigencia de
la reforma tributaria a mediados de afio, tanto en
materia de nivel de actividad como de precios.

Cabe recordar que la aplicacién del nuevo es-
quema impositivo tuvo un efecto al alza sobre el
nivel de precios especialmente a partir del segun-
do trimestre del afio 2007 en adelante, mientras
que la incidencia sobre los volumenes transados
comenzo6 a observarse durante la primera parte
del afio, demostrando un pico maximo en junio.

De este modo, si la comparacién del nivel de
actividad sectorial en 2008 se realiza respecto a
periodos anteriores que no presentan distorsio-
nes (2006 o 2005), se observa que en lo que va
del afio, el dinamismo siguié siendo importante.

Ello se confirma ademas con las estadisticas que
publica el Banco Central (BCU) respecto al dina-
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mismo del crédito a familias, y en particular del
crédito destinado a la adquisicién de vivienda.

Por ejemplo, el stock de crédito concedido por
el sistema financiero a los hogares durante el
primer trimestre de 2008 ascendié a USD 1.085
millones, lo que implica un aumento de USD 370
millones (51.4% medido en dodlares corrientes)
respecto al saldo vigente en igual trimestre de
2007.

Mientras que las cifras referidas al crédito inmo-
biliario propiamente dicho, sefalan que el mayor
dinamismo continué en el segundo trimestre, ya
sea medido en cantidad de operaciones nuevas
pactadas mensualmente como en volumenes de
créditos inmobiliarios operados.

A modo de referencia, la cantidad de nuevos
préstamos hipotecarios concedidos por la banca
a familias aumenté 45.4% en junio pasado res-
pecto a junio de 2007, mes en el que se produjo
el mencionado pico de actividad previo a la refor-
ma tributaria. Concomitantemente, los montos
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operados aumentaron 40.4% medidos en ddla-
res corrientes entre ambos periodos.

Otro aspecto relevante a destacar en lo que se
refiere a la actividad inmobiliaria y especialmente
al financiamiento bancario vinculado a la misma,
es la creciente participacion de los créditos hi-
potecarios nominados en moneda nacional (Ul,
pesos, UR).

“La cantidad de nuevos préstamos
hipotecarios concedidos por la
banca a familias aumenté 45.4%

en junio pasado respecto a junio de

2007...”.

DECLINACION DE RESPONSABILIDAD

Ello tiene una connotacion positiva, en la medida
en que los ingresos de las familias estan nomi-
nados mayoritariamente en moneda nacional,
con lo cual el endeudamiento en la misma divisa
elimina el riesgo de descalce de monedas, que
probd ser nefasto en la ultima crisis financiera

tanto a nivel de los tomadores de crédito como
de los oferentes del mismo.

Finalmente, cabe senalar que las expectativas
para el sector inmobiliario en la segunda mitad
de 2008 son positivas teniendo en cuenta la evo-
lucion favorable observada hasta ahora, y es-
perada, en variables tales como ingresos de los
hogares, salarios y empleo, crédito y, por tanto,
de consumo privado. Ello en la medida en que se
espera que la economia uruguaya repita en 2008
una fuerte expansion de su nivel de actividad
(7.2%), similar a la de 2007 (7.4%).

Asimismo, la fuerte competencia entre las insti-
tuciones financieras en la concesién de créditos
hipotecarios es otro factor que augura un esce-
nario tonificado para el sector.

La nota negativa en materia de perspectivas
sectoriales, viene por el lado de la inflacion y su
impacto sobre las expectativas de los consumi-
dores, en la medida en que tiende a erosionar su
poder adquisitivo y a distorsionar las decisiones
de inversion.

Este informe pretende ser de interés informativo para el lector no debiendo ser tomado, a ningun efecto, como una oferta. La
informacién contenida en este material fue obtenida de fuentes confiables sin perjuicio de lo cual ABN AMRO BANK N.V. - Su-
cursal Montevideo no garantiza su exactitud. Las opiniones y estimaciones contenidas en este documento constituyen el juicio
del autor a la fecha de su publicacién pudiendo ser modificadas en cualquier momento sin necesidad de notificaciéon alguna.
Los productos, bienes y/o servicios objeto de la informacion no se encuentran garantizados por el Grupo ABN AMRO, no siendo
responsabilidad de ABN AMRO Bank N.V. cualquier perjuicio directo o indirecto incluyendo pérdidas financieras que pudiera
sufrirse en relacién a las contrataciones formalizadas. Esta informacién no podra ser reproducida, distribuida, publicada o co-
piada total o parcialmente (ni por los destinatarios ni por terceros) por ningin motivo, sin la previa autorizacién expresa y por

escrito de ABN AMRO.




“INVERSIONES COMERCIALES
Somos el respaldo serio y necesario para

los inversionistas. Contamos con un
equipo multidisciplinario.

PROYECTOS DE INVERSION

- AGROINDUSTRIAS

- BODEGAS

- CAMPOS

- HOTELES

- COMPLEJOS TURISTICOS

D RaS propiedades







Camaras del interior

Camara Inmobiliaria de Colonia

Extranjerizacion de la

Tierra

En estos Ultimos tiempos parece que la pana-
cea de nuestro pais fuera la legislacion. Como si
todos los problemas encontraran una suerte de
medicamento magico a través de la ley. Pero la
realidad generalmente subyace intacta, inaltera-
da, esperando soluciones de fondo a problemas
de fondo.

Este es el caso de la llamada ley de “extranjeri-
zacion de la tierra”, tema que desde hace tiem-
po salta ciclicamente a la opinién publica de la
mano de diferentes actores politicos. Esta vez
a cargo del ministro de Ganaderia Agricultura y
Pesca, Ernesto Agazzi, quien recientemente hizo
declaraciones que se reprodujeron en medios de
prensa locales y regionales.

Aparentemente, el Poder Ejecutivo pretende en-
viar un proyecto de ley al Parlamento que prohi-
biria y limitaria la titularidad de tierras por parte
de extranjeros en zonas limitrofes. Una especie
de “reconquista nacional” de soberania que en
realidad no hemos perdido. Los principales ar-
gumentos parecen ser, no sélo ideoldgicos sino
también sanitarios, ya que se pretende combatir
el trafico y contrabando de animales y granos,
por parte de productores extranjeros que tienen
campos en zonas limitrofes, creanso un area
protegida que operaria como barrera sanitaria.

Mas impactante y menos anecdético es el ancho
de la “franja de exclusién”, 50 kilbmetros, aun-
que admiten que puede haber algo de flexibili-
dad en cuanto a este ancho. En esta franja las
propiedades necesariamente tendrian que estar,
al menos, a nombre de un testaferro uruguayo o
de un extranjero que se nacionalice.

Perspectivas

Como deciamos al comienzo, muchas veces en
nuestro pais se piensa por parte de algunos que
la solucién a los problemas es crear nuevas leyes
constantemente. Cave entonces preguntarse:
¢cual es realmente el problema que esta iniciati-
va propone solucionar? ;Qué se “extranjerize” la
tierra o frenar el éxodo de productores locales?

Aunque aparentemente sea lo mismo, no lo es.
Si los extranjeros se nacionalizan, no cambiaria
en nada el panorama en la zona de exclusion. Si
la titularidad del bien estd a nombre de un tes-
taferro uruguayo, pero efectivamente es de un
extranjero, tampoco. Esa tierra “extranjerizada”

no volveria a “nacionalizarse” ya que en términos
reales estaria en las mismas manos. Pero ade-
mas no operaria una solucion al tema de fondo,
los productores uruguayos no volverian a ocupar
o tener esas tierras y no frenaria ciertamente el
éxodo rural. Para evitar este problema se nece-
sitan soluciones de fondo, no medidas politicas
que deriven en una sobre carga de leyes, sino de
programacion real a largo plazo, de estimulo y
facilidades a los productores nacionales.

¢Entonces es la solucion a las amenazas sani-
tarias? Definitivamente no, el contrabando ya es
ilegal, esta penado por la ley, pero no ha dejado
de existir. La mera aprobacion de una ley no va
a terminar con este problema. Como siempre
la solucién deberia ser mas practica que teori-
ca, controlar mejor las fronteras, dotar de mas
y mejores recursos a la fuerza publica y a los
organismos competentes, hacer mas y mejores
controles sanitarios. En definitiva, lo mejor es ha-
cer cumplir las leyes que ya estan vigentes y no
tener un espiritu restrictivo.

Sintesis

Lejos de introducir beneficios significativos, esta-
mos introduciendo factores de riesgo con lo cual
nos parecemos mas a algunos de nuestros veci-
nos menos felices en la regién. Para qué dafar
la imagen y confianza del Uruguay como destino
de inversiones, si es algo que ha sido muy duro
ganar y que constituyd la causa principal para la
salida de la crisis, y reactivacién econémica. Se-
gun recientes estudios internacionales, tenemos
el mejor clima de negocios de América Latina
(segun Fundacién Getulio Vargas de Brasil y el
Instituto IFO de la Universidad de Munich) y el
Banco (Central) de Espafia nos califica como un
lugar de riesgo moderado.

Creemos que es hora de aprovechar el contexto
internacional, regional, las condiciones y poten-
cialidades de nuestro pais. Jugar en la cancha
grande y dar de una vez el salto cuantitativo y
cualitativo que necesitamos para no estar a la
zaga, sino en linea y concordancia con el mundo
moderno y los mercados internacionales.

Es hora de entender que el Uruguay necesita
insercion y proyeccion internacional planificada,
tener una relacién simbidtica con la inversién pri-
vada y no cambiar de marcha con cada gobierno
de turno.
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Camaras del interior

Camara Inmobiliaria de Salto

Muchas obligaciones,
pocas garantias

La ciudad de Salto cuenta en la actualidad con
mas de 30 inmobiliarias, de las cuales 16 integran
actualmente la Camara Inmobiliaria de Salto,
aparte de los informales que trabajan el rubro en
forma totalmente clandestina sin aportar ningin
impuesto y totalmente fuera de los principios ba-
sicos de ética y profesionalismo. Quiza si algun
dia se aprueba la ley de corredor inmobiliario se
pueda corregir en parte ésta situacion, otorgan-
do més seguridad para trabajar, ya que hoy te-
nemos muchas obligaciones y pocas garantias
para desempanar eficazmente nuestro trabajo.

Salto es una ciudad movida comercialmente
por todos los sectores, rubros como ganade-
ria, horticultura y turismo, entre otros, generan
movimiento en forma continua, teniendo en ese
sentido mucha vida propia.

No somos ajenos a la realidad del mercado in-
mobiliario que creo vive todo el pais, ya que
luego del quiebre de precios de 2002, el sector
se ha ido recuperando e incluso en determina-
das zonas alcanzando y pasando los valores de
aquella época; marcando un crecimiento soste-
nido en materia de transacciones inmobiliarias,
ayudado también, desde aproximadamente dos
anos a esta parte, por los préstamos de la banca
privada y ahora por la estatal, aunque ésta ultima
muy reciente y mas lenta en su accionar.

Hoy pasamos en nuestra ciudad por una reali-
dad: falta de mercaderia para trabajar, carencia
en materia de ventas y alquileres de propieda-
des céntricas, sobre todo apartamentos, valores
concretos entre los 60.000 y 100.000 ddlares
americanos, existiendo demandas en esa franja
que hoy esta insatisfecha. Creo sin lugar a dudas
que un emprendimiento edilicio que contempla-
ra esas franjas seria una muy buena inversion y
resolveria en parte la falta de este tipo de pro-
piedades.

La inversion inmobiliaria es siempre segura, y a
pesar de los impuestos, como el IRPF, que debe
afrontar por ejemplo el propietario de los inmue-
bles, igualmente sigue siendo rentable, mantie-
ne el capital y pone a buen resguardo su dinero,
generando una renta del entorno del 7% u 8 %
anual.

En Salto, también hemos tenido y tenemos inver-
sion de capitales argentinos, que han comercia-
lizado en el rubro de chacras y campos en gran

escala, aumentando considerablemente los va-
lores de las tierras como se ha dado en toda
la region, y otorgando bastante mano de obra
(especializada y obrera) como es el caso de las
plantaciones de arandanos en las cercanias de
la ciudad, o zonas horticolas.

Somos un pais con perspectivas de crecimien-
to, seguro, y por lo tanto creo que la inversion
extranjera se va a seguir dando en todos los
rubros: inmuebles, empresas, entre otros. La
vivienda va seguir siendo una prioridad. En un
pais con buena calidad de vida, muchos van a
seguir optando por comprar para quedarse a
vivir.

Quiero en nombre de mis colegas y mio agra-
decer la oportunidad de poder expresarme en
esta prestigiosa revista, y saludar a través de la
misma a todos los colegas del pais.

Daniel Biassini Ferreira
Presidente CIS
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El sueno de la casa propia

El Ing. Carlos Colacce explica los nuevos planes de crédito

que otorgaré la cartera
Por Lic. Jimena Colucci

El Ministerio de Vivienda, Ordenamiento territorial y Medio
Ambiente (MVOTMA) lanz6 una serie de planes de crédito
para la compra de vivienda usada y para viviendas nuevas
construidas por el propio Ministerio. El Ing. Carlos Colacce,
jefe de la cartera, explica a Ciudades la importancia de es-
tos planes y analiza la influencia que puedan tener dentro
del mercado inmobiliario uruguayo

¢En qué consisten los nuevos planes de vivienda que ofre-
ce el ministerio?

En el mes de setiembre hemos hecho el lanzamiento
de un plan de créditos para compra de vivienda usada.
Son créditos que da el propio Ministerio, sobre un valor
del 90 al 95% del costo de la vivienda, obviamente
con una limitacion en el costo de la vivienda. Se pide
el ahorro previo del resto, ese 5 0 10% complementa-
rio, y estd apuntado a personas que tengan una franja
de ingresos entre 10.000 y 22.000 pesos por nucleo
familiar, y que ademds tengan un menor de edad a
cargo, entre otras condiciones. Esto es porque Inicial-
mente nos estamos enfocando a ese sector de la so-
ciedad, obviamente hay otros que necesitan vivienda,
pero este es recién el primer llamado que hacemos.
En todo el territorio nacional los créditos que vamos a
entregar para vivienda usada este afio estaran en el
orden de 900.

Ademas, luego les vamos a fijar subsidios a los que
obtengan el préstamo, los cuales dependeran del mon-
to de los ingresos y de la cantidad de individuos que
conformen el ndcleo familiar; cuanto mas personas
méas subsidios, y cuanto menos ingresos mas subsi-
dios. Hablamos de subsidios muy importantes, que
superan ampliamente el 50% de la cuota.

En octubre vamos a lanzar un programa muy similar,
incluso para practicamente el mismo publico por los
requisitos, pero en compra de vivienda nueva. Y con
las viviendas nuevas que esta construyendo el Minis-
terio. Para este plan estimamos llegar a entregar alre-
dedor de 1.000 créditos este afio. Las obras se estan
haciendo en todo el pais, poniendo especial hincapié
en la compra de vivienda dentro de las ciudades, estos
programas estan con la idea de una fuerte integracion
urbana. Las obras que estamos realizando son en las
zonas urbanas claramente definidas.

En el caso de las viviendas usadas, ¢se tiene en cuenta
una linea de credito para refacciones?

Eso es otra linea de crédito que es independiente de la
anterior, tiene otros limites. Es un convenio que tenemos
con el Hipotecario, se gestiona directamente en ventani-
lla del banco, y el limite de ingresos del nicleo familiar
debe ser hasta 75 UR, aproximadamente $ 27.000. Hay
dos lineas de crédito, una que da entre 4.000 y 9.000
ddlares y otra que da entre 10.000 y 19.000 dolares,
esta Ultima para refacciones y ampliaciones mayores.
También hay un programa que se llama Credimat que es
para micro préstamos de refacciones.

Con respecto a los programas de garantia de alquileres,
;cudles son los cambios que propone el Ministerio?

También en setiembre hemos hecho una extension del
programa de garantia de alquileres que ya venia vigente
en Montevideo pero ahora se extendio a todo el pais.
Basicamente son convenios que tenemos con la Conta-
duria General de la Nacion y con Anda, entre otros. A lo
que se apuntd mas que nada fue a darle una importante
promocion, no hay ningn cambio en lo que ya estaba
vigente, son los mismos convenios pero que se extienden
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pero no en la forma. Y con un plan piloto inicial para probar
todos los procedimientos en Maldonado y en Colonia.

El Ministerio apuesta a la integracion urbana, pero las ciu-
dades cada vez crecen mas, ¢,qué medidas se toman con
respecto a esto?

Las ciudades se estan ampliando mas y nosotros estamos
en contra de eso, asi que todas nuestras politicas van a
ser en contra de eso, tratando de que no se amplien mas,
porgue no es necesario. Los uruguauyos no estamos con
una expansion demografica que justifique que crezcan las
ciudades.

Las ciudades se amplian mas por especulacion en el pre-
cio de los terrenos, y €so es pan para hoy y hambre para
mafana, y un muy mal negocio para el Estado que luego
tiene que salir a extender las infraestructuras urbanas y
los servicios a donde hoy no existen. Por suerte hoy tene-
mos una Ley de Ordenamiento Territorial que es un buen
instrumento para que también, por reglamentacion de la
ley, trabajos con las intendencias y los reglamentos que
establezcan las juntas departamentales, podamos trabajar
para que esto no suceda.

$Como se puede acceder a los nuevos créditos?

A las personas que cumplen con los requisitos, se les
estd dando numero para la entrevista personal, se
tienen que presentar con todos los documentos y se
les prepara una ficha, luego, el personal del Ministerio
identifica si la persona cumple verdaderamente con los
requisitos. Todos aquellos que cumplan, que seguro van
a ser mas de 900 distribuidos en todo el pais, van a
pasar a un sorteo por departamento.

En el correr del afio ya tendriamos que tener los resul-
tados y van a tener un plazo para presentar la vivien-
da que quieran comprar. Ahi hay un negocio privado,
quien recibe el préstamo tendrd en vista cudl es la casa
que quiere dentro de los limites que estamos asignan-
do. Nosotros simplemente tendremos que hacer una
inspeccion para identificar que el precio que se esta
firmando en esa transaccion es l6gico y razonable de
acuerdo al precio del mercado.

;Hablamos de bancos publicos o también privados?
Puede ser Hipotecario, BROU, o cualquier privado que

se incorpore que le interese otorgar créditos hipoteca-
rios a una franja por debajo de la que trabajan habitual-

mente. Pero si se incorporan nosotros vamos a darle
subsidios a los créditos que se obtengan por banca
privada.

¢Qué pasa con los que no tienen un menor a cargo y ne-
cesitan un crédito para vivienda?

L.a demanda de vivienda es amplia y hay muchos casos
distintos. En este caso apuntamos a un sector que se
identifica con el problema de perder la permanencia, de
no poder seguir afrontando los gastos de alquiler, y que
ademads es el mas propenso a irse a asentamientos irregu-
lares. Nuestras politicas son, por un lado, la regularizacion,
convenios con la intendencia y evitar que haya mas gente
en los sectores informales.

¢Como garantiza el plan que se pueda mantener?

Para eso, el Ministerio tiene pensado realizar inspeccio-
nes, luego de dos afios de otorgado el crédito en un prin-
cipio, y luego en un plazo mayor. Ademas se va a volver
sobre la declaracion jurada de los ingresos para constatar
si la familia ha mejorado 0 empeorado, en funcién de eso
se puede rever el monto del subsidio, que serd mayor o
menor segun el caso particular de la familia.

¢Como ve la situacion actual del sector inmobiliario y como
cree que los préstamos pueden influir en el sector?

Si bien no manejo valores exactos o la curva de crecimiento
de precios del mercado inmobiliario, sé que ha habido un
incremento en las Ultimas épocas, por varios motivos, en
los costos de vivienda y alquileres. Para nosotros son datos
importantes para evaluar 10s programas.

Posiblemente, el programa de compra de vivienda usada o
el lanzamiento de nuestro plan de vivienda nueva, para el
cual nosotros vamos a fijar el valor, puedan estar jugando en
el mercado; primero a la baja de alquileres y por otro lado
porque promueve el suefio de la casa propia.

Con respecto al precio de la vivienda usada y como pue-
da jugar esto en el mercado, creo que si no estuviéramos
poniendo limitaciones o estuviéramos dando montos fijos
de créditos para que la persona se arreglara como pudie-
ra, posiblemente habria una complicacion, ya que si hay un
crecimiento en el precio el comprador podria no encontrar
vivienda. Pero como estamos limitando los montos y la per-
sona debe salir a buscar lo que consiga con €so, si los pro-
pietarios aumentan los precios de las casas, nosotros con



Agilice y simplifique buscando su

las inspecciones vamos a tener la posibilidad de negarnos
a dar ese crédito, de cierta forma estamos limitando que no
haya una especulacion. Porque si una casa de 40 el vende-
dor la pone a 50, el comprador no va a entrar en el crédito, y
de alguna forma se estd matando a la gallina de los huevos
de oro. Vamos a intentar controlar los precios de vivienda
indirectamente para que no se disparen, evidentemente el
aumento del costo de la vivienda y alquileres es un tema que
complica el acceso y la permanencia.

El Ministerio propuso ademas un plan de viviendas para po-
licias ¢desde donde surge la iniciativa?

Surge desde una problematica que el Ministerio del Interior
traslado hacia el MVOTMA, en base al importante déficit de
vivienda dentro del cuerpo policial. Fue asi que quedamos
encargados de analizar la situacion para buscar una solu-
cion. Presentamos una propuesta con varias posibilidades.
En particular una que daria una solucion rapida es apostar
otra vez al crédito de vivienda usada para los policias, que

'propiedad en WWW.

deberan estar dentro de un determinado margen de ingre-
S0s que aln no estd fijado. En este caso el crédito no es
nuestro, no lo daria el Fondo Nacional de Vivienda, sino el
Banco Republica dentro de su linea de créditos hipotecarios.
EL Ministerio del Interior colaboraria con el monto del ahorro
previo (que se le pide al policia) para lograr que sea otorgado
el crédito. EI Ministerio de Vivienda darfa un subsidio para
la cuota que le establezca el BROU en el convenio. Es el
programa de subsidio que estamos planteando y que lanza-
riamos mas masivamente en noviembre. De todos modos,
hay una cantidad de temas que todavia no estan definidos,
tenemos que saber como se va a proceder en una operativa
entre tres instituciones.

¢Hay algtn otro grupo de empleados publicos que planteen
la necesidad de vivienda?

No a la escala planteada a nivel de la policia. EI poder iniciar

esta actividad con el Ministerio del Interior nos permitira ir
viendo estas experiencias y eso ira influyendo.
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Coaching v negocio: van

de la mano

Conversando con  inmo-
biliarios sobre el articulo
anterior, surgen algunas re-
acciones similares: “iBien!,
¢pero qué habria que hacer
en la préctica? ;Coaching?
¢Qué es Coaching?”

¢Mas de lo mismo, 0 un
nuevo desafio? Entiendo
que es un desafio crecer
en este mercado y apuntar
a un negocio cada vez mas
prospero y estable. Habi-
da cuenta que dependemos no s6lo de las condiciones
externas, que muchas veces no podemos manejar, sino
también de seres humanos donde juega el factor actitud,
responsabilidad y compromiso. El lado positivo, es que hoy
en dia hay formas de trabajar en esos temas y lograr me-
jores resultados cuando se da con la tecla de la motivacion
y la transformacion de habitos, paradigmas y formas de
hacer, pensado desde un punto de vista diferente.

Gerardo Silbert )
Coach Organizacional
www.silbert.com.uy

Los efectos de la alta rotacion

Cada empleado que se sustituye genera un gasto adicio-
nal al negocio. O no. Cuando reclutamos un funcionario
s necesario entrenarlo, lo cual ocupa tiempo extra de su
supervisor directo. Se requiere que salgan al ruedo practi-
camente de inmediato, lo que no asegura que sepan qué
hacer, cémo hacerlo, y que siempre tengan claro qué se
espera de ellos dentro de toda la complejidad que el siste-
ma inmobiliario implica.

Empeora la situacion cuando las personas menos eficien-
tes y efectivas en sus ventas buscan otro trabajo, incre-
mentando de esta manera el bajo nivel de excelencia. En
consecuencia renuncian internamente, esperan su escasa
comision y no cumplen con las expectativas que 10s pro-
pietarios ponen en ellos.

iDepende, todo depende!

Todo depende del cristal con que se mire, y cuan dispues-
tos estemos a revertir la situacion: cambiando algunas
précticas, aceptando nuevos aprendizajes que, de incor-
porarlos, pueden ser sorprendentes.

1. Elegir la persona indicada para la tarea que no hago

En general, tendemos a buscar gente que piense como
nosotros. Buscamos pares sin haber analizado previamen-
te cuales son las verdaderas necesidades y responsabi-

lidades de la organizacion. Y otra quizd mas importante:
cudles son las areas en las que yo no tengo gran habilidad
para llevar a cabo. No siempre necesitamos un vendedor
avezado. Muchas veces un asistente que se haga cargo
de las actividades que, no siendo rentables, son necesa-
riamente imprescindibles. Es bueno de vez en cuando en-
carar este andlisis. Tomemos una hoja de papel y tracemos
una linea vertical al medio. Del lado izquierdo listaremos
las actividades de alta rentabilidad. Del lado derecho, las
de baja rentabilidad.

Es probable que luego de valorizarlas, nos quedemos con
no mas de seis actividades que son las que, generalmente,
representan el 90% de nuestros ingresos, al cual yo le
pueda poner planeamiento y foco, para delegar el resto.

2. Lograr que los empleados se sientan apreciados en
toda la linea

Aumentar los sueldos, mejorar las comisiones, s6lo amor-
tigua el problema de retencion por un corto espacio de
tiempo. Las personas también tienen necesidades socia-
les y de reconocimiento. Si la gerencia de la empresa no
atiende estos aspectos, entonces buscaran un lugar que
si lo ofrezca. Por lo tanto, 4no valdria la pena considerar
implementar un programa de reconocimientos formales y
al mismo tiempo capacitar al staff y supervisores en como
dar retroalimentacion y reconocimientos mas informales
a su equipo?

3. Aumentar la satisfaccion en el trabajo

Un concepto basico de liderazgo y coaching es que las
personas apoyan el mundo que ayudan a crear. Una forma
de aumentar la satisfaccion de los equipos es crear una
cultura mas participativa en la cual las opiniones de los
empleados son respetadas y consideradas valiosas. Los
empleados seran mucho mas entusiastas si se sienten
coparticipes del éxito, involucrados con las decisiones de
la empresa.

{Habrfa entonces oportunidades de

estimular este tema, formando equi-

pos de trabajo para realizar proyec-
tos de innovacion?

Es mucho lo que se puede obtener de la gente que esta

en la trinchera de la venta y de quienes colaboran direc-
tamente con uno.



4. Generar el crecimiento individual

Instaurar entrenamientos en las areas con mayor rotacion,
habilita a los funcionarios a desarrollar su crecimiento per-
sonal y laboral, lo cual le permitira —perfeccionando sus
habilidades- asimilar los objetivos de la empresa. Al mis-
mo tiempo la gerencia esta en condiciones de determinar
el nivel de habilidades del empleado y crear asi un plan de
progreso y desarrollo individual. Una empresa inmobiliaria
es mucho mas que cuatro lineas telefonicas, una agenda y
la transaccion de 100 m2. Una empresa (inmobiliaria) bien
entendida, ofrece crecimiento y compromiso, confianza y
responsabilidad. Y si no lo esta haciendo de esta manera,
¢no serd hora de abrir los 0jos?

5. Planificar una carrera para la gente

Si la compafia tiene un proceso de evaluacion periodico,
se puede aumentar su efectividad al entrenar a todos los
niveles de la organizacion: considerar y trazar un plan de
desarrollo; cambiar una sesion de trabajo basado en jui-
cios y resultados del pasado, por una sesion de motivacion
y creacion de responsabilidad compartida en el presente y
evolucionando en el futuro.

6. Respetar el balance entre la vida laboral y personal
Reconocer y respetar la importancia de la familia y de
la vida personal de cada empleado previene el desgaste
fisico-emocional y aumenta el desempefio. Equipos de alto
desempefio con muchas horas de exigencia es la primera
falacia de la gerencia. Sélo empleados balanceados pro-
ducen un alto nivel de desempefio, confiabilidad y lealtad.
Entonces existe una oportunidad en contemplar este as-
pecto en beneficio de un resultado positivo para ambas
partes.

Las personas no renuncian a la compafiia, renuncian a su
jefe. No importa el nimero de empleados, la rotacion en
este negocio estd a la orden del dia ¢,Qué pasa si les pre-
guntas por qué renuncian o simplemente por qué no estan
motivados o comprometidos con su trabajo? Una empresa
se ordena (0 no) en funcién de la mente de quien la diri-
ge. El cambio de mentalidad es el punto de partida desde
el cual se desencadenan las transformaciones y cambios
necesarios.

Una reciente encuesta de Gallup reveld que un indicador
clave de satisfaccion y productividad de los empleados es
su jefe y que éste se preocupe por ellos. Puesto de una
forma méas simple, un pescado huele de la cabeza hacia
abajo.

Sin duda que es todo un desafio, pero trabajar sobre
nuestros propios niveles gerenciales y/o de supervision
debiera dar un resultado superior. Trabajar y aprender
nuevas formas de relacion humana, agudizar el liderazgo,
motivar, generar creatividad y ganar flexibilidad frente a
diversas situaciones, son habitos que se adquieren, se
renuevan y se aprenden en procesos no muy largos, y sus
resultados son sorprendentemente positivos.

Debe haber mucha plata en juego como para decidir no
adoptar métodos que optimicen tareas imprescindibles
para la mejora del negocio. La magia no existe. Lo que
si existe es la capacidad de arriesgarnos y abrirnos al
cambio de un nuevo observador para no seguir realizando
acciones que alguna vez fueron eficaces, pero que ahora
nos dan los mismos resultados.

Cuando se encara un planteo como este, que no creo sea
nuevo para el lector, tendemos a pensar: “esto es mas de

»o

lo mismo”, “yo sé lo que hago”, “lo que pasa es que no se

»ow

me dan bien las cosas”, “esto es lo que hacemos desde

hace tiempo”, “siempre se hizo asi”. Esto es no actualizar
nuestras creencias a la luz de la experiencia.

Lo que se busca es hacer una revision desde una mira-
da objetiva y un punto de vista externo. Cuando alguien
llega a mi casa, es probable que vea muchas cosas que
le llaman la atencion. Cosas que si yo las cambio, posible-
mente mejorarian mi bienestar o contribuirian a mejorar
mis resultados; pero que por estar todo el dia en ella, ni
veo ni percibo.

Si me invitas a la tuya, seguramente no escucharas lo que
esta mal, porque si asi fuese, terminarias desestimando
lo que te digo. Pero si estaras atento a las preguntas que
te lleven a descubrir nuevas posibilidades respecto a lo
que falta, a lo que todavia puede estar mejor, a lo que sea
que resalte el potencial de tu marca u organizacion.

Esto, entre otras cosas, es coaching. Consiste en facilitar
le a las personas que logren los resultados a los cuales
estan comprometidas, pero que por varias razones no es-
tan pudiendo alcanzar. Esa es la cultura del coaching que,
integrada a la empresa, marca la diferencia. Tiene que ver
con construir marcas fuertes, reconocidas y respetadas.
No es una necesidad. Es una posibilidad. ¢Qué te impi-
de que consideres ampliar las tuyas? jNada tarda tanto
como aquello que no se empieza!

m Céamara Inmobiliaria Uruguaya




En caida libre

Hasta aqui llegamos, o
eso creemos; es el sentir
del negocio inmobilia-
rio desde hace meses
en Espafa. Una de las
muchas preguntas que
nos hacemos los inmo-
biliarios estos dias es la
siguiente: ;cémo valora-
mos un inmueble cuan-
José Luis Pérez Collazo do no hay mercado para
Corresponsal él? Es el problema con
el que se encuentran las
inmobiliarias y, por extension, los millones de
propietarios de vivienda de toda Espafa ya que
la ausencia total de operaciones de compraventa
les deja sin una referencia a la que agarrarse. En
esta situacion la banca ha decidido hacer tabla
rasa y aplicar una rebaja media del 40% respecto
a los valores del 31 de diciembre.
Se calcula que cada caida de 10.000 euros en
el precio de la vivienda podria reducir el nivel
de consumo de los hogares 300 euros anuales,
debido al importante papel que desempefan los
inmuebles en la economia familiar de los espa-
foles. En el caso que el ajuste de la construccion
se alargase dos afios, el impacto seria tal que
restaria hasta un punto al empleo y medio al pro-
ducto bruto interno.
Otro problema que se ha creado se refiere a la
morosidad hipotecaria, se prevé que crecera a
mayor ritmo que en el resto de la Unién Europea
y alcanzard a finales de afio el 2%, frente al 1%
que habia en marzo pasado, pero para colmo de
males, se estaria triplicando con respecto a di-
ciembre de 2007, cuando era del 0,72%, y peor
aun, quintuplicado si la comparamos con el afio
2006, que fue del 0,41%.
El precio de la vivienda de segunda mano en los
principales mercados inmobiliarios espanoles,
refleja cinco trimestres de caidas para Barcelo-
na; en Madrid capital un descenso del 2,1%, la
mayor bajada desde el afio 2000, y Valencia con
una caida del 2% que ha dejado el precio por
metro cuadrado en 2.775 euros.
Durante muchos afos, la fiesta de la bonanza in-
mobiliaria le hizo creer a la inmensa mayoria de la
gente que este paraiso seria eterno. Muy comun
era pedir algo mas que el préstamo para com-
prar su casa y poder darse algunos gustos, que
sobrecargaban la hipoteca, entonces con ese di-
nero se cambiaba el auto, se hacia una reforma
necesaria o no de dicha vivienda, se cambiaban

todos los electrodomésticos, y si algo quedaba,
también se hacia un viaje.

Como podran observar, todo salia del ladrillo, y
en la actualidad el propietario de ese inmueble
pretende rescatar a valor de mercado actual, lo
que pago por su casa, mas los gastos de escri-
bania, la reforma, la compra del auto, el viagje...
Los numeros ya no cierran. Hoy mas que nunca:
“vende el que paga porque le compren”. Y esto
se da asi porque con la baja de precios existente
en los inmuebles, los valores de los mismos no
llegan a cubrir, ni de cerca, la deuda contraida
con las entidades financieras.

Actualmente, las operaciones que se realizan
en el mercado espanol son de compraventa de
locales, oficinas y, mas dinamico que nunca, el
segmento de los alquileres a todos los niveles,
en primer lugar en el rubro residencial.

Hace seis meses, el horizonte de cualquier ciu-
dad en Espafia se componia de plumas, maqui-
naria para la construccién, mucha gente traba-
jando y edificios que crecian muy rapidamente.
Ahora, observamos mayormente, los proyectos
de los edificios a medio hacer y las obras to-
talmente paralizadas, el paisaje al igual que los
nuevos tiempos, ya es otro.

Nunca mejor dicha esa frase tan usada por estos
lugares, “que Dios nos pille confesados “.




La fiebre del iPhone

Cuando pensdbamos que estaba todo inven-
tado, la fiebre del iPhone llegé a Uruguay. Un
aparato que continda revolucionando mercados
en todo el mundo. Una verdadera estrella de la
tecnologia que Movistar pone al servicio de los
uruguayos.

Desde su lanzamiento el 22 de agosto, el iPho-
ne 3G de Movistar presenta una gran demanda
diaria y la empresa estima que llegara a vender
10.000 iPhones para fin de este afio. La novedad
de Apple ha registrado una demanda sin prece-
dentes entre los clientes de Movistar en Reino
Unido, Espafa e Irlanda, y se espera un éxito
similar en Uruguay y resto de paises de Latino-
ameérica.

Al igual que en 8 capitales de Latinoamérica
Movistar festejo con un gran evento de multitu-
dinaria concurrencia en el LATU, el lanzamiento
del iPhone 3G. Un producto que cumple con el
objetivo central de brindar una experiencia de
usuario totalmente multimedia, potentes herra-
mientas de uso corporativo y una gran pantalla
sensible al tacto.

El iPhone 3G es un nuevo concepto de teléfo-
no celular. Se podria definir como un teléfono
multimedia, que integra en una sola terminal al
mundo de la tecnologia de vanguardia, ofrecien-
do al cliente un servicio integrado. La musica se
hace presente mediante un iPod que permite al-

macenar miles de canciones, el mundo del video
se destaca con imagenes de ultima generacion;
a través de Internet el iPhone le abre al cliente
la puerta al mundo mediante un acceso directo
a Youtube y un navegador, asi como el correo
movil que se puede utilizar tanto en el ambito
empresarial como personal; incluye ademas un
localizador GPS que le permite ubicarse en cada
momento.

Ademas, incorpora todas las funciones tradicio-
nales de cualquier celular, como camara, SMS,
agenda, todo esto funcionando sobre tecnologia
de tercera generacion.

A nivel internacional, Movistar es la operadora
que mas experiencia ha tenido con el produc-
to, ya que lo ha lanzado en multiples mercados
como Espafa, Reino Unido e Irlanda en exclu-
siva.

Actualmente, Telefénica Movistar ofrece dos mo-
delos del dispositivo: el de 8 Gigas, en negro, y el
de 16 Gigas, disponible en blanco y negro.

AN

movistar
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Tendencia

La era del reciclaje

Por Martin Otegui

El reciclaje de viviendas se ha convertido, en los
ultimos afos, en una de las modalidades preferi-
das por los uruguayos a la hora de elegir un lugar
donde vivir. Rescatar lo mejor del pasado, para
combinarlo con las confortables ventajas de la
era moderna, es el gran desafio que arquitectos
y clientes deben asumir

Para la mayoria de las personas, el reciclaje es
un asunto que tiene que ver con bolsas de le-
che y botellas de plastico. Algo que retrotrae a
la infancia, a los experimentos en la escuela, a
los diarios mojados en la licuadora. Sin embargo,
para Claudia Garcia, el reciclaje es “una técnica
que permitié cumplir el suefio de vivir en la casa
de mis abuelos, pero con las comodidades de
esta época”. Claudia vive con su familia en una
casa ubicada en el barrio de Pocitos, en Mon-
tevideo, construida a comienzos del siglo XX y
reciclada hace cinco afios por un prestigioso es-
tudio de arquitectos. Esta opcién edilicia se hace
cada vez mas popular en Uruguay, tanto para
la remodelacion de viviendas particulares como
para empresas, oficinas publicas y todo tipo de
edificaciones. La lavada de cara de la fachada, la
nueva disposicién de ambientes y el disefio de
interiores alnan esfuerzos en procura de un am-
bicioso objetivo: volver al futuro.

Cambios y permanencias

El arquitecto Osvaldo Ferreyra, define al reciclaje
como “una intervencioén arquitecténica que pro-
mueve un nuevo ciclo de vida de la casa, en dia-
logo con la ciudad y con las exigencias de la vida
contemporanea. Reciclaje es cambios y perma-
nencias. No se trata sélamente de una buena
oportunidad de negocio sino que también entra
en juego un componente ético de compromiso
con el pasado y la memoria del edificio”. Ferre-
yra toca un punto clave, que es precisamente el
valor emocional que tienen las casas, muchas
veces referido a sus antiguos habitantes o a cier-
tos acontecimientos que tuvieron cabida en ese
lugar. “Para nosotros vivir aca es muy importante
por el valor afectivo que tiene este lugar. Las pa-
redes, el patio, las ventanas, todo estd cargado
de recuerdos”, explica Claudia.

Pero a la hora de la reconstruccion, la estructura
antigua tiene que tener algo méas importante que

los sentimientos: capacidad portante. Si las ba-
ses del edificio preexistente no se encuentran en
condiciones adecuadas, el reciclaje es imposible.
Este no parece ser un problema en nuestro pais,
donde barrios como Pocitos, Punta Carretas,
Parque Rodé y El Cordén, entre otros, detentan
majestuosas construcciones de mil novecientos,
cuyas estructuras bésicas se conservan en ex-
celente estado. Una vez que se ha comprobado
la resistencia de las trazas y el soporte estruc-
tural, se inicia el plan de reciclaje. “Un buen di-
sefio de reciclaje se asemeja a una acupuntura
selectiva. El arquitecto toca y cambia, lo que es
pertinente cambiar, y deja o restaura lo que ame-
rita permanecer, conformando de este modo una
nueva composicién arquitecténica de la sintesis
de ambas cosas”, indica Ferreyra, responsable
del estudio Osvaldo Ferreyra, que ha realizado
cerca de 75 reciclajes a lo largo y ancho del pais.
Con la experiencia de largos afios en el negocio,
Ferreyra confiesa que el reciclaje es “un desa-
fio extraordinario que comienza con los prime-
ros asesoramientos al cliente para que compre
bien, en funcién de lo que puede lograrse con
esa estructura. Incluso el cliente participa mas
fluidamente porque interpreta mejor los espacios
que en un simple plano de proyecto. Luego, el
afinado del proyecto y la obra requieren de una
gran atencién técnica, para sacarle el mayor par-
tido a las preexistencias”.

Si bien una de las principales preocupaciones de
los clientes que se acercan al estudio con la idea
de realizar un reciclaje es qué se debe modificar
y qué debe permanecer, otro aspecto no menos
importante es el econémico. Julio Benitez, del
Estudio Benitez & Asociados, rescata el hecho de
que el edificio a reciclar “es portador de ciertos
valores y caracteristicas que lo hacen destacable
y digno de revalorizar con la intervencion. Tam-
bién es fundamental mantener el equilibrio en la
ecuacion costo / beneficio”. La preexistencia de
una composicién original reduce sensiblemente
los costos de construccién, siempre y cuando se
conserve en buen estado, y revaloriza la vivienda
a la hora de la reventa. “Por aquello de que lo
fundamental es invisible a los ojos, también es
clave, al reciclar, tener la certeza de qué caferias
tengo, cémo es la instalacion eléctrica y como la
instalacion de gas. Esto es fundamental para evi-
tar sorpresas desagradables”, afirma Ferreyra.




Reciclar en Uruguay

El reciclaje de viviendas es un fendmeno que se
produce por primera vez en los cascos histéricos
de las ciudades de Europa, donde los edificios
antiguos que alli se levantaban, habian entrado
en un grave proceso de deterioro. Con la finali-
dad de rescatar las estructuras basicas, se inicia
un plan de reciclado y reacondicionamiento. De
este modo, lo util se mantenia y lo que se de-
bia desechar, se desechaba. Luego esto cruzé el
Atlantico y llego a Estados Unidos, donde algu-
nos sitios claves, como Nueva York, han logrado
una impresionante revalorizacion de los centros
histéricos. Incluso el reciclaje de antiguas super-
ficies industriales dio nacimiento a los hoy tan
populares lofts.

En Uruguay, mas por necesidad que por placer,
la Intendencia Municipal de Montevideo lanzé en
1990 un Programa Piloto de Reciclaje (PPR) que
buscaba transformar viejas edificaciones inha-
bitables en viviendas paras personas con bajos
recursos. Se trataba de, como dice Benitez, “una
alternativa distinta dentro del mercado inmo-

biliario, que a la vez colabora con el desarrollo
sustentable de la ciudad”. Los objetivos de este
programa fueron claros:

-Reciclar edificios antiguos y tener mas familias
viviendo en areas bien servidas, usando la infra-
estructura existente y, a la vez, revitalizando la
zona.

-Detener el proceso de expulsiéon de la poblacién
de bajos ingresos hacia las zonas periféricas de
la ciudad.

-Obtener soluciones habitacionales buenas,
dignas y de bajo costo, que demuestren la via-
bilidad econdémico - financiera de este tipo de
proyectos.

-Experimentar sistemas constructivos de ayuda
mutua, para el reciclaje de viviendas antiguas.
-Promover lineas de financiacion de vivienda en
programas de rehabilitacion a nivel nacional.

Asi comenzaron las obras en varios barrios
montevideanos como Cordén, Ciudad Vieja,
Palermo, Goes y Sur. Este gran empujon sirvié
no s6lo como solucién habitacional para cientos
de uruguayos sino como ejemplo de que el reci-
clado de viviendas podia ser una buena opcién.
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El arquitecto Ferreyra confirma que “las zonas
mas apetecibles para este tipo de procesos son
Cordon, Parque Rodé y Pocitos. El Corddn Sur y
Parque Rodé tienen excelentes construcciones
de principio del siglo XX, muy aptas para reciclar.
Y lo mismo Pocitos, que ademas presenta bue-
nas ecuaciones para el reciclaje”.

Fuera de la capital, otros departamentos del
interior del pais han sido escenario de grandes
reciclajes. Es el caso de Canelones, Maldona-
do, Rocha, Rio Negro y Salto, que cuentan con
excelentes construcciones de siglo pasado. A
propdsito de esto, Ferreyra indica: “Se trata de
un proceso socialmente inteligente, porque recu-
pera patrimonio obsoleto en zonas de los cascos
urbanos, con buenos servicios y conexiones. E
individualmente inteligente porque se logra mas
con menos”.

Constante rejuvenecimiento

Aunque no se manejan datos exactos, fuentes
allegadas a la Intendencia Municipal de Monte-
video aseguraron que el nimero de reciclajes de
viviendas en la capital del pais se ha incremen-
tado notablemente durante los ultimos veinte
afos.

El Estudio Benitez & Asociados se encuentra
actualmente tratando una casa ubicada en el
barrio de Carrasco, construida en 1950, y que
necesita modificar las instalaciones a nuevo y ser
reformulado en la distribucién de los ambientes.
También proyectan un reacondicionamiento de
otra casa en Carrasco, actualmente abandonada
y vandalizada.

En un desafio similar, pero en otra zona de Mon-
tevideo, esté el estudio de Ferreyra. “Si bien es-
tamos con varios proyectos de obras nuevas, se
destaca un reciclaje en Pocitos, de una casa de
unos 20 afos. Es un desafio porque su fachaday
volumetria carecen de caracter y de un lenguaje
atractivo minimalista, por lo que la propuesta es
de cambio de texturas, de aberturas, de rejas y
también de incorporaciéon de nuevos elementos
que la enriquezcan”, explica Ferreyra.

Tanto Ferreyra como Benitez sienten un atractivo
especial hacia el reciclaje. Un método que, como
se ha dicho, tiene sus origenes mucho tiempo
atras, pero que se hace cada vez mas presente
en el panorama inmobiliario uruguayo. Un proce-
so que tiene mucho de rescate, de busqueda, de
arte. Es, como dice Ferreyra, “un gusto muy es-
pecial por reconocer o develar el “alma” de una
antigua casa e idear su nuevo ciclo vital con el
confort de la contemporaneidad mas absoluta”.
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Mercado empresarial

Los valores y su rescate

La ética v la politica

De cara a la ya proxima
actividad electoral, se
me ocurrié incursionar
en este tema. No tengo
duda de que alcanza-
remos mejores niveles
de vida (que nos cam-
bien estructuralmente),
cuando entendamos
que nuestro relaciona-
miento (el de toda la so-
ciedad), tiene que estar
impregnado de reglas morales estrictas. Y ni que
hablar de la clase politica que, en definitiva, nos
gobierna, toma decisiones, marca el rumbo.

Es buena cosa deslindar: ética es la reflexion so-
bre el fendmeno moral.

Esc. Anibal Duran Hontou
Gerente de APPU

Las reglas, las normas y el contenido de la ac-
cién humana, son morales. Hablar hoy de la ética
y la politica no debe ser un mero ejercicio de re-
torica; por el contrario debe ser un presupuesto
a todo intento de respuesta a las incertidumbres
e inseguridades que nos acechan.

No en balde, la sociedad (las sociedades en ge-
neral de nuestra América), miran con recelo al
politico y a la clase a la cual pertenece. Algu-
nas encuestas de tiempo atras del Observatorio
Montevideo, asi lo establecen.

Pero también es buena cosa acotar, que ese jui-
cio adverso hacia el politico, algunos casos de
corrupcion que puedan darse, son reflejo de una
sociedad que vive cierta decadencia moral, un
relajamiento de valores éticos y del valor de la
conciencia de la propia dignidad. Y eso pasa en
todos los estratos de la sociedad, no sélamente
en los politicos.

La corrupcién como fenédmeno social generali-
zado (y la corrupcién politica), sélo puede com-
batirse por medio de la revalorizacion ética sin

perjuicio de la lucha juridico-penal contra ella,
pero fundamentalmente por la participacion ciu-
dadana de una manera activa en la politica.

No se trata sélamente de votar, y a eso nos refe-
rimos. Se trata de tener una participacion fluida.
Pero la preocupacion estriba ademas, porque la
politica como “arte” del gobierno es un elemento
necesario del Estado.

Sin politica no puede haber vida social institucio-
nalizada, ni es posible la convivencia civilizada
bajo el Derecho. Su existencia, unida a la ética
y a la idea de objetivos vinculados con el bien
comun, marca el comienzo de la reflexiéon sobre
la ciudad, la Republica, el Estado.

De alli que no debemos menospre-
ciar la polftica; muy por el contra-
rio, debemos dignificarla e intentar
que la ejerzan quienes, ademas de
aptitudes profesionales, posean

hombria de bien.

Y enrabado con todo esto, esta el tema de fon-
do: el rescate de los valores. Que debe empezar
por las familias pero que también la ensefianza
publica debe retomar.

Durante décadas, ésta fue trasmisora de valores.
No sélo se ensefiaba historia y geografia, se les
marcaba pautas de lealtad, honestidad, justicia,
generosidad, solidaridad para con el otro. Hoy
eso se ha perdido. Se trasmite informacién (no
siempre certera), pero no se forma.

Me parece que para tener una sociedad mejor,
que no dependa del Estado, que apueste al ries-
go, que ofrezca mas que exija, debe ademas
impregnarse de una conducta enraizada en la
probidad, en la justicia, en respetar al otro y su
forma de pensar.

Para algunos sonara lirico; personalmente creo
que es el inicio de un cambio cultural trascen-
dental que nos llevara a mejores destinos.



Hacer posible més significa pasar de donde estés,
a donde te gustaria estar.
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Aprobacion de la ley v
cambios en el sector

En esta oportunidad
debemos destacar la
aprobacion de la ley
18.341, que transcribi-
mos a continuacion,
que genera importantes
cambios en relacién al
IRPF (impuesto a las
rentas de las personas
fisicas), IRAE (impuesto
alarenta de actividades
econdmicas ), IVA, etc.

Si bien entiendo que
debemos continuar analizandola, haré un peque-
flo resumen de los cambios mas inmediatos en
cuanto al IRPF.

Cr. Tania Robaina
Asesora tributaria de la ClU

Entre ellos es importante remarcar para el sector
inmobiliario los articulos 3, 6 y 8.

Articulo 3 :

Sustituyese el inciso quinto del articulo 20 del
Titulo 7 del Texto Ordenado 1996, por el si-
guiente:

“Para los inmuebles adquiridos con anteriori-
dad a la vigencia de esta ley, el contribuyente
podra optar por determinar la renta comput-
able, aplicando al precio de venta el 15%
(quince por ciento). En ningun caso el valor
considerado para la aplicacion del referido
porcentaje podra ser inferior al valor real vi-
gente fijado por la Direccién Nacional de
Catastro”.

Este articulo tiene que ver con el IRPF de ren-
tas de categoria |, especificamente incremen-
tos patrimoniales.

En el caso de venta de inmuebles, recuerden,
que se puede calcular el IRPF sobre la base
real o ficta.

En cuanto al célculo ficto sélo se puede apli-
car para viviendas adquiridas con anterioridad
al 01/07/2007.

El valor surge de aplicar el 15 % sobre el valor
de venta, y luego la tasa del impuesto que es
el 12 %.

Pero el valor a tomar para la aplicacion del
15% no puede ser inferior al valor real vigente
fijado por la Direcciéon General de Catastro.
En conclusion se aplica el 15% sobre el mayor
valor entre el precio de venta o el valor fijado
por Catastro.

Articulo 6 :

Sustituyese el articulo 37 del Titulo 7 del Texto
Ordenado 1996, por el siguiente:

“Articulo 37. (Escala de rentas).- A los efec-
tos de lo establecido en el articulo anterior,
fijanse las siguientes escalas de tramos de
renta y las alicuotas correspondientes:

A) Contribuyentes personas fisicas:

RENTA ANUAL COMPUTABLE

Hasta el Minimo no Imponible General de 84

Exento
Bases de Prestaciones y Contribuciones (BPC)

Mas de MNIG y hasta 120 BPC
Mas de 120 BPC y hasta 180 BPC
Mas de 180 BPC y hasta 600 BPC
Mas de 600 BPC y hasta 1.200 BPC

(0]
5
2
Mas de 1.200 BPC 5
El Monto Minimo no Imponible anual corre-

spondiente al ejercicio fiscal 2008 se determi-
nara a prorrata, considerando a tal fin:

I) Para las rentas devengadas entre el 1° de
enero de 2008 y el ultimo dia del mes de la
promulgacion de la presente ley, el monto es-
tablecido con anterioridad a la entrada en vi-
gencia de la misma, en la proporciéon que cor-
responda a dicho periodo.

Il) Para el periodo comprendido entre el primer
dia del mes siguiente al de la promulgacion de
la presente ley y el 31de diciembre de 2008,
el nuevo Minimo no Imponible establecido en
virtud del presente articulo, en las mismas
condiciones de proporcionalidad dispuestas
en el literal anterior”.

Este articulo modifica las escalas para la apli-
cacion de las tasas progresionales del IRPF.
Pero ademas , dichos cambios rigen a partir
del 1 de Setiembre de 2008.

Las escalas que se mencionan son anuales.
Dado que actualmente una BPC asciende a $
1.775 la escala MENSUAL seria la siguiente:

Articulo 8 :



RENTA MENSUAL COMPUTABLE | TASA
DEOA $ 12.425

De $ 12.425 a 17.750
De $ 17.750 a 26.625
De $ 26.625 a 88.750

De $88.750 a 177.500

Mas de $ 177.500

Articulo 8 :

Sustituyese el literal D) del articulo 38 del Titulo
7 del Texto Ordenado 1996, por el siguiente:

“D) Por gastos de educacion, alimentacion,
vivienda y salud no amparados por el FO-
NASA, de hijos menores de edad a cargo del
contribuyente 13 BPC (trece Bases de Presta-
ciones y Contribuciones) anuales por hijo. La
presente deduccion se duplicara en caso de
hijos mayores o menores, legalmente declara-
dos incapaces, asi como aquellos que sufran
discapacidades graves, de acuerdo a los cri-
terios que establezca el Banco de Prevision
Social. Idénticas deducciones se aplicaran en
caso de personas bajo régimen de tutela y cu-
ratela”.

Para el ejercicio 2008, las deducciones a que
refiere el presente articulo se determinaran a
prorrata, considerando a tal fin:

A) Para las rentas devengadas entre el 1° de
enero de 2008 y el Ultimo dia del mes de pro-
mulgacion de esta ley, el monto establecido
con anterioridad a la entrada en vigencia de

INMOBILIARIA S.R.L

CASA CENTRAL: Colonia 1557 - Teléfono 409 85 91

la misma, en la proporcién que corresponda a
los meses en que resulte aplicable.

B) Para el periodo comprendido entre el prim-

er dia del mes siguiente al de la promulgacioén
de esta ley y el 31 de diciembre de 2008, el
nuevo monto de deducciones establecido en
virtud del presente articulo, en las mismas
condiciones de proporcionalidad dispuestas
en el literal anterior.

Aqui resaltamos que se varia la deduccion por
hijo menor de edad o discapacitado a cargo.
Hasta el 31/08/2008 la deduccion por hijo
menor de edad es de $961 y por hijo dis-
capacitado de $ 1.922.

A partir del 01/09/2008 se podra deducir
$1.922 mensuales por hijo menor de edad y
$3.844 por hijo discapacitado.

Lo que merece aclararse es que hasta el
31/08/2008 la deduccion se efectuaba por
concepto de cobertura de salud de hijos
menores o discapacitados.

Ahora, al duplicarse el valor, se menciona que
corresponde al concepto de salud, educacion
y vivienda, pero corresponde a todo hijo menor
de edad o discapacitado, esté o no amparado
por el FONASA.

SUCURSALES

Punta Gorda Gral. Paz 1428, tel, 604 3340

Shangrila: Av.Calcagno a dos cuadras de Av.ltalia, tel. 682 6995

Lagomar: Av, Italia km 21.200, tel. 682 4266
Solymar: Av.Italia km. 23.500, tel. 696 1762

Lomas: Av. [talia km. 26.200, tel. 696 5271

El Pinar: Av. ltalia km. 28.500, tel. 698 5803
Pinamar: Interbalnearia km.36.200, tel. (037) 63.314
Salinas: Av. Julieta y Nandd, tel. (037) 68,360
Atlantida: Calle 11 y 18, tel. (037) 23.426

Parque del Plata: Interbalnearia y Calle 9, tel. (037) 56,678

e-mail. casacentral@sigaloavarela com
www.sigaloavarela.com



1- Los expositores de
la conferencia: Alfredo
Tortorella, Fabian
Cabrera, Sergio
Villella, Raul Otero

2- Cecilia Abal, Silvana
Rafols (Inmobiliaria
Mones Roses)

3- Diego Scotto (Sco-
tto Propiedades), Juan
Carlos Muntzell (Munt-
zell Propiedades)

4- Rematador Dario
Moreira, Luis Silveira,
Presidente de la CIU
Pedro Gava, Remata-
dor Ernesto Prilassnig

Seminario de capacitacion

° 3 K °
inmobiliaria

El pasado viernes 6 de junio, tuvo lugar en el
Hotel Sheraton Montevideo el seminario “5 Pi-
lares para la inmobiliaria eficaz”, organizado
por la Camara Inmobiliaria Uruguaya (CIU) jun-
to a Vision Inmobiliaria de Argentina.

Durante toda la jornada importantes exposito-
res del sector inmobiliario brindaron herramien-
tas a los presentes para mejorar el servicio y la
eficacia de las inmobiliarias locales. Entre los
expositores estuvo el Dr. Alfredo Tortorella, di-
rector del ICIU (Instituto de Capacitaciéon Inmo-

biliaria Uruguayo), desde Argentina, se conto
con la presencia de la Lic. Adriana Garaban, el
Prof. Fabian Cabrera, el Lic. Raul Otero y Sergio
Villela.

Mas de 200 participantes, de Montevideo y el
interior del pais, participaron del seminario de
capacitacion, una instancia mas que expresa el
objetivo de la directiva actual de la CIU: profe-
sionalizar cada vez mas al sector inmobiliario
uruguayo.




Contra el lavado de activos

La Camara Inmobiliaria Uruguaya y la Comi-
sién Coordinadora contra el Lavado de Activos
organizaron una conferencia denominada “El
sector inmobiliario y la prevencién del lavado
de activos”.

Esta actividad tuvo lugar en el Salén de Actos
de la Camara Nacional de Comercio y Servicios
y estuvo a cargo de Ricardo Gil Iribarne, pre-
sidente de la Comisién Coordinadora contra
el Lavado de Activos y el Financiamiento del
Terrorismo.

La tematica gir6 entorno a los problemas de
lavado de activos y su vinculacién con el sec-
tor inmobiliario, un sector de riesgo por ser po-
tencialmente utilizado por los lavadores (entre
2005 y 2008 se han verificado inversiones in-
mobiliarias en la mayoria de los casos de lava-
dos judicializados).

Como préximos pasos a tomar se destacé el
ajuste de la legislacién, la elaboracién de un
borrador de instructivo para analizar en forma
conjunta con la CIU y la preparacién de un ma-
nual de sefales de alerta que sirva de guia a los
operadores.

En la conferencia se destaco la idea de que
combatir el lavado de activos significa también
combatir los delitos precedentes: narcotrafico,
crimen de genocidio, crimenes de lesa humani-
dad, terrorismo, entre otros.

En lo que refiere al combate contra el lavado,
se requiere un sistema preventivo/represivo
especifico y original. Se hizo hincapié en que
dicho sistema debe funcionar de manera inte-
grada, ya que el combate contra el lavado de
activos exige una eficiente cooperacién inte-
rinstitucional.

Gran evento de ADM

ADM organizé junto a 31 Camaras Empresaria-
les y Asociaciones Profesionales el evento mas
significativo en la historia contemporanea de
Uruguay.

Con el poyo de la Presidencia de la Repubilica,
Ministerio de Relaciones Exteriores, Ministerio
de Economia y Finanzas, Ministerio de Educa-
cion y Cultura, Ministerio de Industria, Energia
y Mineria, Ministerio de Turismno y Deporte e
Intendencia Municipal de Montevideo, el 31 de
agosto, 1y 2 de setiembre, el Radisson Monte-
video fue escenario de un evento que congregd
a 42 disertantes de Argentina, Brasil, Chile, Pa-
nama, Japon, Venezuela y Estados Unidos.

La apertura del VI Foro Internacional de Mana-
gement, Marketing y Negocios estuvo a cargo
del Vicepresidente de la Republica en ejercicio
de la Presidencia, Don Rodolfo Nin Novoa y
tuvo por protagonistas a un panel integrado por
el Cr. Enrique Iglesias, Dr. Roberto Lavagna, Dr.
Sergio Abreu, siendo Presidente de Panel el Dr.
Julio Maria Sanguinetti.

El evento congregé a mas de 1.300 asistentes
del medio empresarial y de negocios, quienes
colmaron el Ballroom y salas laterales en un
programa que se extendié por 10 horas diarias
aportando conocimiento actualizado para so-
porte de toma de decisiones.




INMOBILIARLA
ARGENTINA

Jornadas de alta capacitacion
inmobiliaria en Colonia

Colonia del Sacramento fue el marco ideal para
las jornadas de capacitacién inmobiliaria, orga-
nizadas por la Camara Inmobiliaria de Colonia
(CIC) y la Camara Inmobiliaria Uruguaya (CIU), a
través del Instituto de Capacitaciéon Inmobilia-
ria Uruguayo (ICIU).

La ocasion fue propicia para el intercambio de
aspiraciones y necesidades de los operadores
inmobiliarios de la zona, avidos por incremen-
tar su grado de profesionalismo y lograr la ex-
celencia en el servicio a sus clientes.

Se dieron cita 40 inmobiliarios del Departamen-
to de Colonia, mas una decena que viajaron
desde otros puntos del pais, concurrencia que
superd las expectativas originarias.

Las jornadas se dividieron en dos seminarios.
El primero, bajo el titulo “Mapping Inmobilia-
rio”, abordé una novedosa técnica que apunta
a profundizar la comunicacién genuina con el
cliente.

Se trata de un modelo de “Aprendizaje Genera-
tivo” con consecuencias practicas trascenden-
tes, ya que permite calar hondo en las reales
motivaciones del cliente, a través de una escu-
cha mas activa y de la formulacién de pregun-
tas de precision.

Los expositores, Prof. Juan Carlos Vassallo y
Dr. Alfredo Tortorella, plantearon varios casos
practicos, vinculados con el quehacer inmobi-
liario, transformando el seminario en un prove-
choso taller interactivo.

“La Tasacion Inmobiliaria Profesional”, fue el
nombre del segundo seminario que estuvo a
cargo del Rdor. Nelson Guichén, quien planted
a grandes rasgos la complejidad de una ta-
sacion hecha técnicamente. El expositor hizo
hincapié en que se debe hacer con precision
la Tasacién Inmobiliaria, por el bien de empre-
sarios y clientes.

11° Congreso Internacional

Inmobiliario

La Camara Inmobiliaria Argentina junto a la Fe-
deracion Inmobiliaria de la Republica Argentina
y a Mundo Inmobiliario, organiza el 11° Congre-
so Internacional Inmobiliario, el préximo 18 y
19 de setiembre en el hotel Hilton de Buenos
Aires.

El evento contara con la presencia de mas de
2.000 empresarios argentinos, ademas de re-
presentantes de Uruguay, Chile, Brasil, México,
Estados Unidos y Espaiia, entre otros. También
expondran sus productos y servicios mas de
60 expositores argentinos.

Entre los asistentes se espera ademas la pre-
sencia de autoridades de primera linea del Go-
bierno Argentino y de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. El Sr. Jefe de Gabinete de Mi-
nistros de la Nacién, Sergio Masa; el Sr. Jefe
de Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires,
Ing. Mauricio Macri, el Sr. Ministro de Desarro-
llo Urbano del Gobierno portefio, Arq. Marcelo

Chain, y otras autoridades legislativas y muni-
cipales estaran presentes en el 11° Congreso
Internacional.

Entre los disertantes convocados al Congre-
so se encuentran: Carlos Melconian, Eduardo
Kastika, Guillermo Oliveto, Sergio Vigil y Jorge
Hambra, Daniel Mintzer y Damian Tabakman,
entre otros.

Este congreso fue declarado de interés nacio-
nal por el Secretario de Turismo de Argentina,
Carlos Enrique Meyer.

Los interesados que quieran participar del
evento se pueden comunicar por mail a
info@mundoinmobiliario.com.ar

Por mas informacion http://www.mundoinmo-

biliario.com.ar/temario.htm




Convenios CIU

Convenios propios

de la Ciu

El Libro de los Clasificados - Diario El Pais 5%
de descuento en los avisos de linea (al final del
mismo deben contener la leyenda CIU). Mas in-
formacién con su agencia de publicidad o en El
Libro de los Clasificados.

Argentino Hotel de Piriapolis El hotel brindara a
todos los socios de CIU, mediante reserva rea-
lizada directamente por la Institucién, un des-
cuento especial del 10% por pago al contado
efectivo, sobre las tarifas que estén vigentes en
el momento de realizar la reserva en los servicios
de alojamiento con desayuno, alojamiento con
media pensién y alojamiento con pension com-
pleta. www.argentinohotel.com

Arg. Gustavo Barrios Sala Asesoramiento profe-
sional verbal en forma gratuita. El Sr. Barrios es
asesor de la Camara del Bien Raiz, tasador del
B.P.S. y el B.R.O.U., trabaja como arquitecto en
el M.T.S.S., especializado en arquitectura legal y
con mas de 10 afios de experiencia en su em-
presa constructora. Para evacuar las consultas
referentes a la actividad inmobiliaria, contactar-
se los dias miércoles de 13.30 a 14.30hs en las
siguientes modalidades: a) telefonica a través
del 915.4919/21; b) en la sede de la CIU, Rincén
454/319; c) en estudio del propio arquitecto. Para
los incisos b) y c) concertar entrevista a través de
la Secretaria de la CIU o con el profesional al 099
617469 y 4118235. En el caso de mediar actua-
cién profesional o informes escritos, se aplicaran
los aranceles de la Sociedad de Arquitectos del
Uruguay con una bonificacion del 10%.

Banco ABN-AMRO Acuerdo entre CIU y ABN
AMRO BANK con el objetivo de interactuar y
complementarse en la concrecién de negocios

La revista con la mejor Oferta Inmobiliaria
yara Comprar, Vender o alquilar.
5con EILL PAIS

en el sector inmobiliario. Promocién y realizacién
de jornadas de capacitacion con participacion de
los afiliados a CIU y funcionarios de la institucion
financiera de manera de difundir los préstamos
hipotecarios que ofrece el banco al mercado en
délares y unidades indexadas.

Banco de Seguros del Estado, seguro de au-
tomoviles Tendrd una bonificaciéon inicial del
7%, ademas de los descuentos con los que ya
cuente, estando condicionada por la cantidad de
vehiculos asegurados (cuanto mas vehiculos se
incorporen, mayor es la bonificaciéon para todos
los asociados a CIU). Es extensivo a empleados
de las inmobiliarias asociadas. Por mas informa-
cién consulte con su corredor de seguros men-
cionando el convenio colectivo de la institucién
N° 1.190.

Car Service Empresa auxiliadora de vehiculos en
general, motos y motonetas. El servicio incluye:
traslado gratis para todo el pais, al domicilio del
socio; mecanica ligera hasta media hora en el
lugar; taller Bonilla (Rivera y Campbell, solicitar

hora al 707 0367 708 5407). Cuenta con 24 ba-
ses en el interior; el auto o la moto es el socio.
Costo mensual: automéviles $ 143, motos $ 80.
Informes: Sr. José Maich por el 7093007 6 099
925314, josemaich@adinet.com.uy

Casmu Convenio con importantes beneficios
para titulares y familiares. Por informes, consulte
al Asesor Comercial, Sr. Alejandro Szodo, al 481
7466 y 094 196 397.

Champagne Regalos Importantes beneficios en
las compras que realicen los socios de la institu-
cién, o los clientes recomendados por los mis-
mos. Por informes, contactarse con el Sr. Ignacio
Telleria, 712 5779, email: info@champagnerega-
los.com.uy, web: www.champagneregalos.com.

uy.

Clearing de Informes Importantes bonificacio-
nes. Para hacer uso del mismo se deben comu-
nicar con el Centro de Atencién al Cliente a los
teléfonos 9162515 6 9152133 int.4, email: con-
tacto@clearing.com.uy.

Coda Servicio odontoldgico por el pago de una
pequefa cuota. Por informacién dirigirse a Vaz-
quez 1390 Piso 6 o al teléfono 409 0446.
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Copiplan Exclusivo convenio permitira contar
con la ultima tecnologia en materia de impresio-
nes. Bonificacion del 20% en todos los servicios.
Por mas informacién comunicarse al 411.1031*.

Discount Bank Acuerdo de beneficios para los
afiliados en materia de servicios (préstamo de
salas para firmas en Casa Central, eventos y se-
minarios; cobro automatico de alquileres, aval
bancario a inquilinos, pago de sueldo de los fun-
cionarios, pago automatico de cuentas y tarifas).
Informes al 1958* - www.discbank.com.uy

Expreso Rioplatense Correo privado, distribu-
cién de correspondencia. Entrega en 24 horas.
Costos exentos de IVA. Por informes o solicitud
de servicios, dirigirse al 5074124, 094382988 y
099857800.

Fundacién de Cultura Informatica Convenio de
seleccion de personal administrativo,cadeteria,
atencion al cliente, recepcion, ventas. Los con-
tratos de trabajo se realizan dentro del marco
de la ley N° 16.873 (Ley de Empleo Joven) con
la exoneracion de los Aportes Patronales por
un periodo de 1 afio, con 2 meses de periodo a
prueba. Sin costo para los asociados a la institu-
cion. Consultas al 924 3036, fci@fci.edu.uy.

Gaston Bengochea & Cia. Sociedad de Bolsa
Convenio por el cual los asociados de la ClIU po-
dran acceder al asesoramiento de Bengochea y
Cia S.B. S.A en lo referente a todo tipo de in-
versiones en el mercado de valores, asi como la
cancelacion de deuda que se estén dando en el
sistema bancario. Por mas informacion conectar-
se con el Sr. Gabriel Angiolini (Asesor Financiero)
Tel. 915.3318, angiolini@gbengochea.com.uy.

Hotel Terrazas del Puerto Beneficio especial
de un 10% de descuento en el Hotel Terrazas
del Puerto (servicio**). Pasaje Superior de la Av.
Fco. Piria, Piriapolis (Maldonado). www.terrazas.
com.uy, email: terrazas@terrazas.com.uy.

Hoteles en Buenos Aires Beneficio especial para
los asociados en el Grand King Hotel (Servicio
**). Lavalle 560. www.grandking.com.ar, email:
reservas@grandking.com.ar

IDT Corporation Servicio en comunicaciones,
llamadas internacionales, sin costos fijos, ni mi-
nimo de minutos, con importantes bonificaciones
para los asociados. Inférmese por el 0800 8153.

Instituto Aldey Bonificacién del 30% en las Ca-
rreras de Operador Inmobiliario y Rematador. In-
formes e inscripciones: 903 2123, email: remata-
dor@aldey.com.uy 6 operador@aldey.com.uy.

Medicina Personalizada (MP) Convenio por el
cual los directivos y funcionarios de las inmobi-
liarias asociadas cuentan con una bonificacion
especial en la cuota de afiliacion. Por informacion
detallada de los planes de cobertura consultar
con la Asesora de Ventas, Sra. Sofia Bruzzese, al
094 398132, email: sofia.bruzzese@mp.com.uy.

Movistar Acuerdo Comercial Bolsa Corporativa
Plus: incluye equipos de Ultima generacion, tec-
nologia digital y servicios de valor agregado que
facilitan y profesionalizan las tareas de las em-
presas inmobiliarias. Los beneficios se aplican
para cada integrante de la empresa que forma
parte del sistema de facturacion (Bolsa Corpora-
tiva Plus). Por mas informacion contactarse con
el Representante de Ventas, Sr. Pablo Linares,
095 709355, plinares@telefonicamoviles.com.uy

Netgate Convenio exclusivo para los asocia-
dos de la CIU. Servicios de conexién a internet
(ADSL), registro de dominio y casillas de correo
electrénico, soporte técnico telefénico las 24hs.,
revista Netgate Magazine. Informes al 4006666
www.netgate.com.uy.

Oficina de Planeamiento y Presupuesto, Banco
Hipotecario del Uruguay y Asociacion Nacional
de Afiliados La instrumentacién de la puesta en
marcha del Sistema de Garantia de alquileres
(SIGA) fue creado el 1° de julio de 2004, la es-
tructura operativa del SIGA se estructura a partir
de: a) un Operador Institucional Publico que es
la oficina de Planeamiento y Presupuesto (OPP)
a través del Programa de Integracién de Asenta-
mientos Irregulares (PIAl) en mérito a las faculta-
des concedidas a dicho Programa en el Contrato
de Préstamo Numero 1186/0C-UR suscrito en-
tre la Republica Oriental del Uruguay y el Banco
Interamericano de Desarrollo; b) un Operador Fi-
nanciero (OPEP) que es el BHU y c) una Unidad
Coordinadora Central (UCC) a cargo de ANDA,
bajo la supervision de la Oficina de Planeamiento
y Presupuesto. A partir de la estructura referida
se canalizara la ubicacién en arrendamiento de
viviendas del sistema publico (propiedad del
BHU) y de viviendas pertenecientes a propieta-
rios del sector privado a través de los socios de
la CIU en todo el pais. Por el presente acuerdo, la
Oficina de Planeamiento y Presupuesto, el Banco



Hipotecario del Uruguay y la Asociacion Nacional
de Afiliados se comprometen a continuar imple-
mentado en forma conjunta el sistema de garan-
tia de alquileres (SIGA). La Camara Inmobiliaria
Uruguaya (CIU) efectuara la difusién del sistema
en todo el pais, como un instrumento mas para
la colocacion de los inmuebles administrados
por sus asociados en régimen de arrendamiento,
comprometiéndose a colaborar activamente con
los operadores referidos informando de los resul-
tados del sistema. CIU otorga a este acuerdo la
proyeccion nacional que necesitaba, cumpliendo
con la difusién de este programa de erradicacion
en funcién que brinda socialmente un instrumen-
to a familias de todo el pais que se ubican en la
franja de arrendamiento entre $ 800 y $ 1.500.

Prevencioén del estrés con Técnicas Naturales.
Shiatsuterapia. Método Renem: una combina-
cién de técnicas 100% naturales cuyo objetivo
es inducir a quienes la practican a lograr un esta-
do de salud, armonia y bienestar a través del arte
de la relajacion y el movimiento corporal. 15%
de descuento sobre aranceles (afo 2008) para
socios. Por mas informacion: Sra. Lilian Ghiggia,
shiatsuterapia@adinet.com.uy

Secom Convenio con beneficios exclusivos para
el grupo familiar de las inmobiliarias afiliadas. Por
mayor informacién comunicarse a los teléfonos
0800 4584 y 902 6211*. Informes y acreditacio-
nes en Dpto. de Socios de la CIU, 915.4919/21
int.106.

SecurityPc Ofrece a los socios el servicio de
reparacion y mantenimiento informatico median-

te un abono mensual promocional. Con dicho
abono el equipo queda totalmente cubierto ante
cualquier problema de software, contando con:
atencion telefonica para realizar servicios guia-
dos (si es que el inconveniente lo permite), visitas
a domicilio o traslado del equipo a taller; dando-
le una solucién al problema en el menor tiempo
posible. Por informes, Sr. Sebastian Quagliano o
Sr. Mario Delgado, 710 0696, securitypc@adinet.
com.uy, www.securitypcuruguay.com

Segura (Grupo de Seguridad Profesional) Ser-
vicio en Sistemas de Seguridad. Extensivo para
funcionarios y familiares directos. Por mayor in-
formacién consultar a la Sra. Lic. Susana Alonso
y/o el Sr. Daniel Yaquinta (h) Tel. 606 2100, salon-
so@segura.com.uy. Acreditaciones en Secretaria
de la institucion.

Servicio de Sala de firmas y reuniones (CIU)
Nueva sala en el corazén de la Ciudad Vieja, sala
319 del Edificio Bolsa de Comercio (Rincén 454).
El asociado cuenta con el apoyo de secretaria,
un PC, teléfono, aire acondicionado y servicio de
cafeteria. Para hacer usufructo de la sala debe
estar al dia con el pago de la cuota social (hasta
4 cuotas pendientes). Reservas con anticipacién
en Secretaria de la CIU.

Summum Medicina Privada Convenio con im-
portantes beneficios para los asociados de CIU.
Por mayor informacion consulte a la Asesora Sra.
Patricia Neves, 929 1427 0 094 414823.

Informes y Acreditaciones en Dpto. de Socios de la CIU, 915.4919/21 int.106
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Convenios

Convenios a través de la Camara Nacional de
Comercio y Servicios del Uruguay

ADM 10% de descuento en los cursos que se
dictan.

Ancel A través de “Gran Convenio” consulte los
importantes beneficios para socios.

Argex Capacitacion profesional del personal de
empresas, mediante realizacién de Outdoor Tra-
ining con fines formativos y de intercambio de
experiencias; organizando todo lo necesario para
la realizacion de dicha capacitacién y también
realizar la comercializacion de dicho sistema de
capacitacion a las diferentes empresas. Mas in-
formacion en: http://www.argex.com.

Cambio Gales Acceso a los diferentes servicios
brindados por dicha Casa Cambiaria, con bonifi-
caciones especiales para socios de la Camara.

Castilla Flores 10% de descuento en las compras
en esta acreditada floreria, en modalidad de pago
al contado.

Centro Auditivo del Uruguay Para los funcionarios
de los socios directos e indirectos, extensivo a
los integrantes de su nucleo familiar un despistaje
auditivo y la seleccion de audifonos de forma gra-
tuita. Ademas un descuento del 20% en el costo
total de los mismos, incluyendo la compra del
audifono.

CUTCSA Convenio sobre boleto urbano boni-
ficado, para funcionarios de empresas socias y
socios de gremiales de la Camara.

Hoteles en Buenos Aires Descuento en las tarifas
del Hotel Rochester (***) o en el Hyde Park (***).

Hotel Tres Cruces Tarifa bonificada del 27% sobre
el precio de mostrador con impuestos incluidos.

FUNIBER Con el objetivo de facilitar la capacita-
cion profesional, la CNCS y la Fundacién Univer-
sitaria Iberoamericana han establecido bases de
cooperaciéon mutua.

Hoteles Hyde Park y Rochester (Buenos Aires)
Bonificacion en las tarifas aplicadas por Hotel
Rochester (***), o en el Hyde Park Hotel (***).

Hotel Days Inn Montevideo Otorga a los socios
directos e indirectos, una bonificaciéon sobre las
tarifas rack, extensivo a sus respectivos funcio-
narios.

Hotel Tres Cruces Tarifa bonificada del 27% sobre
el precio de mostrador con impuestos incluidos.

IDT - Uruguay — Dofitel S.A. La empresa IDT Uru-
guay, en el rubro de telefonia internacional, con-
cede un porcentaje de rendimiento extra en la
compra o recarga de tarjetas para viajero south
call, segun el siguiente detalle: 10% para socios
de la Camara, si ademas de ser socios gestionan
certificados de origen, acceden al 12,5% o 15%
para los socios directos que posean un acuerdo
particular con DOFITEL S.A.

Medicina Personalizada Por un tiempo deter-
minado, para nuevos socios, MP ofrece el Plan
Nuevas Familias, el mismo le permite descubrir la
excelencia en salud.

NGS SEGUROS Incentivo con cada seguro de
automévil contratado.

Optica Prada 20% de descuento para socios en
todos los productos que la empresa comerciali-
za.

ORT Las inscripciones (*) y reinscripciones (**) de
funcionarios de empresas afiliadas a la Camara,
que no estén comprendidos en el marco de pro-
gramas de becas de ORT, gozaran de una boni-
ficacion del 15% sobre el valor de los cursos de
las carreras de: Técnico en Gerencia, Técnico en
Gerencia Comercial y Técnico en Gerencia Turisti-
ca de ORT. (*) Primera inscripcién a la carrera; (**)
Inscripciones de continuacién de carreras.

Sudancar S.A. Alquiler de coches sin chofer por
una tarifa especial. Bonificacion del 10% de des-
cuento en la tarifa diaria de alquiler de coches sin
chofer para las empresas socias y sus funciona-
rios.

Tiempost 25% de descuento en las tarifas con-
tado para los servicios de correspondencia y pa-
queteria dentro del pais. Solicite su nimero de
Cliente preferencial en nuestro departamento de
convenios.

Universidad de la Empresa 25% de bonifica-
cién en la matricula y cuotas para cursar licen-
ciaturas, carreras y postgrados.

Universidad de Montevideo 10% de bonifica-
cién para 3 candidatos por afio para todos los
programas del IEEM a los afiliados de la Bolsa
de Comercio que ésta designe. Los interesados
deberan reunir las condiciones de admisién re-
queridas por la Universidad de Montevideo para
el Programa.




B) BANDES

URUGUAY

Transforma
tu mundo

>> BANDES HIPOTECARIOS

La linea de créditos mas accesible del mercado,
para disfrutar los pequenos placeres de ser dueno.

»> Hasta el 100% del valor de 1a vivienda en 10 anos
y hasta el 80% en 25 anos.

FOND BANDES

Por mayor informacion, acérquese a cualguiera de nuestras sucursales en todo el pais, 1 7 16
o comuniquese a Fono Bandes 1116 [desde el interior o21716).
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