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Fragiles

Son las transacciones inmobiliarias
realizadas con un agente informal.

No deje sus negocios inmaobiliarios en manos
de cualquiera.
Confie en un operador formal afiliado a la CIU.
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i ¥ gallito.com

Aprovecha las herramientas que ofrece gallito.com
para que vender tu casa sea mucho mas facil

BARRA DE CARRASCO. Liv. com. clestufa.
Escritorio. 2 dorm.  Playroom.  Servicio.
Parillero techado. Garage. U$S 235.000.
Excelente ubicacion - www.gallito.com/1234567
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Una galeria completa

7%

mas de posibilidades

Los avisos con fotos y direccion web impresa en el papel
se visualizan un 97% mas que los avisos que no las tienen.

Por mas informacion comunicate al 2908 99 99 int. 386



Gabriel Conde
Presidente CIU 2010 - 2013

Estimados Colegas y amigos de la Camara
Inmobiliaria Uruguaya

A veces es dificil poner en palabras lo que uno siente, el
orgullo de pertenecer a esta institucién que nos ha toca-
do presidir en los Ultimos afos, la satisfaccion de haber
dado lo mejor de nosotros mismos, por y para la Cdmara
Inmobiliaria Uruguaya.

Mi intencion en este Ultimo editorial del ano, es darles
a ustedes, de mi parte y de parte de mis compane-
ros de la Comisiéon Directiva, nuestro méas profundo
agradecimiento por la confianza que han depositado
en nosotros.

Quiero asi mismo y muy especialmente agradecer a los
integrantes de las diferentes comisiones, a la Comisién
de Reforma de Estatutos, a la Comisiéon de la Ley de
Operador Inmobiliario, Comisién de Etica, Comision de
Socios y Convenios. Quienes me consta que han tra-
bajado a brazo partido y con una dedicacién incansable.
Espero que ustedes también lo sepan vy lo valoren tanto
€COMO NOSOtros.

Me siento muy contento del grupo de gente que tene-
mos, me siento orgulloso del equipo que hemos for

CAMARA
INMOBILIARIA
URUGUAYA

mado. Me siento orgulloso de que todos ustedes sean
parte de este gran suefo colectivo.

Cuando asumimos el mandato para el periodo 2010-
2013, lo hicimos con una serie de ideas bien definidas
de hacia dénde queriamos dirigir los esfuerzos, en dén-
de queriamos poner los acentos y nuestra impronta. He-
mos trabajado sobre aquellas ideas y propuestas con las
gue asumimos, y siento que en su mayor parte hemos
podido cumplirlas.Y lo hemos hecho bajo un par de prin-
cipios basicos, que la CIU esté lo més cerca posible de
SUS SOCIOS, que €S por y para quienes existe.

Lo cual hemos intentado a través de la mejora en la ges-
tion del dia a dia, a través de brindarles nuevas y cons-
tantes opciones de capacitacion; y a través de la maxi-
mizacién de los recursos de comunicacion, como lo son
la pagina web vy la revista ClUdades.

A su vez hemos intentado lograr que la Camara se
transformara, de ser una instituciéon notoria; a ser una
institucion reconocida como un referente en la opi-
nion publica nacional.

Para ello hemos trabajado tanto en mejorar y profundizar
la relacion con las autoridades nacionales y representan-
tes politicos de todos los sectores, asi como también
se ha trabajado en una agenda de medios concreta y
en concordancia con nuestra estrategia publicitaria. Hu-
mildemente creo que en ambos casos, se ha logrado, y
que los resultados estan a la vista.

En el marco de la proyeccion internacional, el cual tam-

bién era una idea fuerza para nosotros, podemos de-
cirles que hoy la CIU tiene el honor de ejercer la presi-
dencia de la CILA, o sea la Confederacién Inmobiliaria
de Latino América, que nuclea a 13 paises y mas de
400.000 profesionales inmobiliarios.

Como en la vida, no todo es dulce. Todavia no hemos lo-
grado que se trate en el Parlamento la Ley de Operador
Inmobiliario y tal vez no lo logremos en esta legislatura,
es algo que puede pasar, debido a que el ano entrante
es ademas un ano electoral.

Si bien contamos con el apoyo del Ministerio de Turis-
mo. En la dltima reunién de la Comisién de Constitucion
y Cédigos de la Cdmara Baja, que es donde se encuen-
tra el proyecto, nos hemos enterado a través de la lectu-
ra de las actas, que a los ojos del Ministerio de Econo-
mia, no ven que sea del interés general regular por ley la
actividad inmobiliaria.

Creo gue hemos ampliamente demostrado con datos y
a través del estudio de mercado de la empresa CIFRA, lo
relevante que es esta actividad para la vida econdmica y
social de este pals, y asi mismo el perjuicio que genera
la informalidad.

A lo cual me pregunto, desde cuando la evasion fiscal
y la competencia desleal dejaron de ser un tema de in-
terés general? En este pals que se desvela por los es-
tandares de transparencia internacional y que suefa con
conservar invenstment grade.

Pero como deciamos, como en todas las cosas de la
vida, siempre hay otra manera de ver la realidad, siem-
pre hay un lado positivo si sabemos buscarlo. Lo que
realmente me reconforta y me enorgullece de esta si-
tuacion, es la respuesta de nuestros companeros, quie-
nes no estan dispuestos a darse por vencidos, como
tampoco nosotros lo estamos.

Quiero decirles que no vamos a claudicar, que no la va-
mos a dar por perdida. Vamos a seguir luchando has-
ta el Ultimo dia de nuestro mandato, y mas alla de él,

cualquiera sea el lugar que nos toque ocupar. Vamos a
dar hasta el ultimo aliento, por esta causa que conside-
ramos justa.

Hemos luchado por esta causa por un cuarto de siglo, al
punto que es parte de la identidad que nos define como
institucion y por ello no vamos a abandonar ahora. Aque-
llos que quieran que nos cansemos, pueden esperar
sentados, porgue nosotros seguiremos de pie!

A pocos meses del fin de nuestro mandato, quiero de-
cirles que aun tenemos nuevos proyectos por cumplir y
que también trabajaremos hasta el Ultimo dia por con-
seguirlos.

Queremos seguir creciendo hacia adentro, brindarles a
los socios mas y mejores herramientas para facilitar el
trabajo y la colaboracion entre colegas, vy si los tiempos
nos acompafan seguramente pronto sabran de estas
novedosas herramientas.

Por Ultimo, en este que tal vez sea uno de mis Ultimos
editoriales al frente de esta institucion, lo que pretendo
en ustedes, mis caros compatriotas y colegas, es sem-
brar la esperanza. Esperanza de que un futuro aun me-
jor, es posible, si estamos juntos y unidos.

Tenemos mucho de que estar contentos, entonces
como decia Mario Benedetti, defendamos la alegria
como una trinchera, como un principio, como una ban-
dera, como un destino, como una certeza, como un de-
recho! Gracias a todos los que han puesto sus manos,
intelecto y alma.

Que tengan felices fiestas y un gran ano 2014.

Gabriel Conde.

Presidente de la Camara Inmobiliaria Uruguaya.
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Nota central
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DEL SEGTOR INMOBILIARIO

La Camara Inmobiliaria Uruguaya y todas sus filiales tenian marcadas esperanzas a prin-
cipios de este 2013, de que antes de fin de afho se aprobara en el Parlamento la ley de
Operador Inmobiliario. Es que el proyecto enviado al Poder Legislativo tenia lo que le fal-
ta a muchas de las iniciativas: sdlidas bases de acuerdo no solo entre distintos sectores
politicos, sino también de otras gremiales de profesionales de la actividad privada. Esto
le allané el camino en gran parte del recorrido legislativo. Sin embargo nunca salié de la
Comision de Constitucion, Codigos y Legislacion de la Camara de Diputados. Se fue el 2013
y viene el 2014, ano electoral. ;Sera que el ano que viene sera finalmente votada? ;Qué
dice el presidente de la CIU? ;Qué perspectivas tiene el sector? ;Qué paso tras el acuerdo
con Argentina de Intercambio de Informacién Tributaria? ;Qué puede suceder en el pais en
materia de inversiones en el afino que esta por comenzar? Intentamos responder a todas

estas preguntas en la siguiente nota.

| presidente de la CIU tiene por qué sa-
ber del negocio. Desde hace mas de
20 afos dirige la inmobiliaria “Gabriel
Conde” en la hermosa ciudad de Car
melo y desde el 2010 es el presidente
de la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya.

En el comienzo de la entrevista, Conde recordd en qué
contexto se cred la necesidad de tener una ley que re-
gule la actividad inmobiliaria: “La actividad inmobilia-
ria en el mundo y también en Uruguay es sumamente
importante. En los Ultimos 7 8 o 9 afos fue uno de
los mayores dinamizadores de la economia del pais.
Incluimos normalmente en esa actividad, la construc-
cion y la compra venta de inmuebles. Ahora, hoy es
la actividad agropecuaria uno de los motores de ese
dinamismo pero, si no hubiese compradores de tie-
rra y por ende operadores inmobiliarios que trajeron y
negociaron con esos inversores, hoy el uruguayo no
tendria una actividad agropecuaria tan pujante”

Y agregé: “Todos los gobiernos desde 1985 hasta la
fecha, siempre han tenido en cuenta al sector de la
construccion, pero casi nunca al mercado inmobiliario
como conjunto. Ademds a esto hay que agregarle el
mercado turistico, o sea, alquiler de casas de veraneo
y segunda residencia. O
no entienden su magni-
tud o no la quieren ver.
Estos dos ultimos gobier
nos se han preocupado
por la transparencia de
gestion y por tomar medidas para mantener lo que
se conoce como el “Investment grade, o sea el grado
inversor de la economia. Pero me pregunto: la activi-
dad inmobiliaria que esta vinculada con el inversor y
el cliente, sno se tiene en cuenta? ;Los inversores
van a ver con buenos ojos que los atienda alguien que
no esta registrado, que no integran el circuito formal,
gue no le da garantias a ese consumidor y que no pre-
senta cierto grado de profesionalismo? Creemos que
no. Creemos que eso obrara negativamente sobre la
imagen del pais. Todo esto sin hablar de la evasion.

“El Ministerio de Economia y algunos

sectores del Frente Amplio no ven con
buenos ojos el proyecto de ley”

El Estado pierde de recaudar muchisimo dinero y por
ende de distribuir en la sociedad todo ese dinero que
no ingresa, sehalé.

Le acotamos que en una nota publicada en la revis-
ta ClUdades de junio de 2012, el director de la DGI,
Pablo Ferreri, dijo que el proyecto de ley le parecia
correctisimo, a lo que Conde respondié: “Si, la DGI
lo ve con buenos ojos al igual que otros sectores del
Poder Ejecutivo, por ejemplo el ministerio de Turismo.
El Partido Nacional y el Partido Colorado también, al
igual que el Partido Inde-
pendiente y la Unién Ci-
vica. El que no lo ve con
interés es el ministerio de
Economia y Finanzas y al-
gunos sectores del Frente
Amplio. Ahi hay algunas opiniones en contrario y con
esas personas es con las que vamos a tener que tra-
bajar arduamente. Vamos a tener que pelear, luchar y
negociar, dijo el presidente de la CIU.

Le consultamos luego si tenia la esperanza de que el
afno que viene se aprobara a lo que se mostré escépti-
co: “No creo, lo veo muy dificil porque el afno proximo
es ano electoral, nos dijo.

Le consultamos a Gabriel Conde sobre como afec-
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ta al sector més alléd de la imagen pais y la evasion.
Como afecta a las propias inmobiliarias la falta de esa
regulacién de la figura del operador inmobiliario y el
jerarca nos dijo: “Eso afecta directamente por la con-
tinua competencia desleal a la que nos enfrentamos
a diario. Yo quiero aclarar- dijo Conde- cudl es nues-
tra posicion. Bien clara. Porque hay alguna confusion
entre varios parlamentarios, sobre todo aquellos que
no leyeron bien, o no leyeron directamente el proyec-
to. Este no es un proyecto “proteccionista’’ No es un
proyecto que nos encierre en
nuestra actividad. Aca el pro-
pietario va a continuar tenien-
do la libre disponibilidad de su
bien. Va a hacer lo que quiera
con su vivienda. Acg va a haber dos actores: los pro-
pietarios y el agente inmobiliario. Lo que no quere-
mos es que se dediquen a la actividad aquellos que
no estan registrados, que trabajan en negro: el jardi-
nero, el taxista, el portero de un edificio o el vecino.
Y en las zonas rurales el ingeniero agronomo, el que
presta servicios de maquinaria rural, el de la estacion
de servicio, etc. El gobierno le da una gran trascen-
dencia a los alquileres de temporada y eso es muy
importante, pero también lo es y mucho mas grande,
el de la compraventa de inmuebles y el de turismo
residencial. O sea el que tiene su segunda residen-
cia. Ese que tiene una casa, viaja casi todos los fines

“Las inversiones extranjeras
cayeron un 70%"

de semana, genera impuestos, genera divisas y tiene
personal a cargo. Eso esta medido: en la costa de Co-
lonia desde Carmelo hacia el este, sélo en esa franja
hace dos anos hubo un relevamiento. Se registraron
dos mil casas de segunda residencia de extranjeros.”

Por ultimo, el presidente de la CIU dijo que aquellos
datos de evasion presentadas por la Consultora Cifra
(que mostraban que mas del 60% de las transaccio-
nes eran informales) se mantienen y con tendencia a
aumentar. Por eso y por la imagen que damos como
pafs, es que deberia aprobarse cuanto antes esta ley.
“Un gobierno que tiene como gran objetivo la trans-

parencia, no puede dejar de tener esta ley, sentencio
Gabriel Conde.

Rastros del acuerdo con Argentina

Otro de los asuntos que tocamos con el presidente de
la CIU fueron las consecuencias que ha dejado y que
esta dejando la entrada en vigencia del Acuerdo de
Intercambio de Informacion Tributaria con Argentina.
Conde nos dijo: “Hubo un antes y un después. Noso-
tros hicimos todo lo que pudimos. Todas las Camaras
del pais intentaron frenar ese
acuerdo pero no tuvimos suerte
porque los legisladores oficialis-
tas sostenian que no iba a tener
consecuencias. Estaban equi-
vocados. El mercado cambi¢ totalmente. El Uruguay
pos acuerdo se dividid en dos grandes segmentos:
inversiones extranjeras directas y el mercado local.

El primero es decir el de las inversiones extranjeras di-
rectas, cayo un 50 por ciento hasta julio, y en la actua-
lidad ha caido hasta un 70 por ciento. Hay inversiones
pero son consumidores finales. No hay inversores de-
sarrollistas o de renta fija. Casi todos esos se han ido
a Miami. Los argentinos invirtieron alli dos mil millo-
nes de ddlares entre marzo de 2012 y marzo de este
ano. Es mads, pasaron a ser el principal inversor de
América Latina en la Florida. El otro lugar elegido por

los inversores son Paraguay, Panama, Perd, Colombia,
Costa Rica y Bolivia. Los atractivos en esos lugares
son: menores cargas tributarias, no existen acuerdos
de intercambio de informacién y los controles en ge-
neral no son tan estrictos. En Uruguay los clientes se
quejan por los controles demasiado férreos. Todo esto
ha determinado que muchas inmobiliarias hayan tra-
bajado a pérdida y otras han empatado. Ha sido un
golpe muy fuerte. Es mas algunas inmobiliarias se
estan reconvirtiendo y encaran nuevos negocios bus-
cando nuevos nichos de mercado.

Hay empresas uruguayas que estan vendiendo en
EEUU y en Paraguay, y ojo: hay muchos inversores uru-
guayos que estan desarrollando en Paraguay. Eso impli-
ca que las divisas se van del pais. Hoy en ese pais, hay
mads inversores uruguayos que argentinos. En cuanto al
segundo segmento, es decir, el mercado local, ha ayu-

dado mucho la Ley de Vivienda de Interés Social, una
muy buena idea del actual gobierno que ha dinamizado
mucho la plaza. Es que el publico local sigue respondien-
do ya que el ahorro en inmuebles sigue siendo atractivo.
Esta ley llegd en el momento justo para que el impac-
to de la caida en las inversiones no fuera tan grande.
Ahora, esa ley ayuda pero no soluciona todo y ade-
mdas no es para toda la vida. Calculamos que tal vez
ayude un par de anos mas. Pensamos que el crédito
hipotecario se va a incrementar en los proximos dos
anos. Anteriormente se ubicé en el 7 por ciento del
total de las compra-ventas pero hoy esta en el 15 por
ciento. O sea, ese tipo de créditos subié al doble, lo
que marca un dinamismo destacado en ese mercado
interno. Pero la demanda como cualquier mercado no
es ilimitada y esta no es capaz de sustituir a la inver
sién extranjera. Por eso es prioritario de alguna forma
poder reactivar la inversion extranjera, dijo por ultimo
Gabriel Conde.

EN EL RESTO DEL PAIS, AFECTARON LAS MEDIDAS
ARGENTINAS Y EL ALLT.? OPINAN LOS PROTAGONISTAS.

Juan Francisco Bistiancic,
Presidente de la Camara Inmobiliaria de Maldonado

“Nos parecia que este equipo de
gobierno NO era confiable”.

Cuando pienso en el pasado proximo, dos o tres anos
atras, no puedo olvidar, por un lado el buen momen-
to de crecimiento econémico que se venia dando en
el Uruguay y en forma muy notoria en nuestra zona.
En una circunstancia regional muy favorable, y con las
condiciones ideales para consolidar y afianzar no solo
la construccién vy la industria turistica, sino también el
mercado agricola ganadero, y varias industrias mas que
crecian paralelamente.




Por otro lado también recuerdo la alerta que se encen-
dié en todos nosotros, familias involucradas en el traba-
jo que se consolidaba, cuando escuchabamos de boca
de nuestros gobernantes la intencién de concretar un
acuerdo de intercambio de informacién tributaria con
nuestro hermano pais, a pedido (casi imposicién) de la
gentil OCDE. El cual principalmente serviria en un solo
sentido, y con el propdsito
de cubrir un problema que
nuestros vecinos no pueden
controlar en su pals , y quie-
ren que nosotros lo haga-

involucradas al sector turistico”

mos. Pedimos por todos los

medios que no se concretara, 0 por Io menos que se
postergara la decisién. Nos parecia que este equipo de
gobierno NO era confiable.

Y que se haria en uno de los peores momentos de re-
lacionamiento diplomatico con Argentina, con todos
los condimentos posibles, lldmese cortes de puentes,
juicio en La Haya, cierre de importaciones uruguayas,
desplantes politicos, conductas politicas inapropiadas
para adentro y fuera de la Argentina, etc., etc. Nuestros
gobernantes contestaron que no nos pre-ocuparamos,
que era “PARA BIEN" del Uruguay, que esto nos iba a
dar “prestigio’ que “ibamos a jugar en primera’’ que no
podiamos “quedar afuera’ y otros argumentos que no
recuerdo, de lo importante que eran.

Hoy lamentablemente confirmamos que nuestras sos-
pechas y miedos eran ciertos, y que el temor que se ge-
nerd en los inversores que venian aqui solo sirvié para
que no entrara en nuestro pafs, desviandose a otros

“El Acuerdo perjudico nuestra
zona, al pais, y a todas las familias

paises (como por ejemplo EEUU, U$S 2.200.000 en el
ultimo afno) no lograndose siquiera el propdsito del prin-
cipal interesado (Argentina) o quizas si (si el interesado
era la OCDE para que ese dinero se fuera al norte).

Estdbamos en un momento brillante, de crecimiento
sostenido en la industria de la construccion, creciendo
en ingresos por turismo de
manera historica, con el cam-
po desarrollandose como
nunca ¢y qué pasé? Paso que
esa inercia tan importante se
empezd a detener e ir para
atrds; en vez de aprovechar el buen momento, tuvimos
gue resignarnos a ver que nuestros negocios empeza-
ban a decaer.

En nuestra zona no le hizo bien alguno, ya que venia-
mos creciendo y desarrollando en toda actividad. Y pa-
samos de un mercado creciente en todos los sentidos
a detenernos, y estar en un momento de estabilidad,
pero a la baja, de incertidumbre, y sin saber que va a
pasar, sobre todo en los mercados que nos involucra,
como la construccion y el turismo.

Y qué conclusiones puedo sacar en este momento Si
me preguntan, si el acuerdo de intercambio de informa-
cién con Argentina nos perjudicé ?....Y si, por supuesto
que si. Perjudicé a nuestra zona, pero también a todo
nuestro pais, y todas las familias que estan directa e
indirectamente involucradas al sector turistico, o sea
casi todas.

Walberto Mannise,
Presidente de la Camara Inmobiliaria de Paysandu

Poca oferta y demanda sostenida

Desde una ciudad limitrofe y por ende con una relacion
econdmica diaria con la Argentina como lo es Paysandu,

deberiamos suponer que el acuerdo de intercambio de
informacion tributaria, firmado tiempo atrés con nuestros
vecinos, afectaria de forma grave la actividad inmobilia-
ria en nuestro departamento. Como si ha sucedido en
la zona costera de nuestro pais. Sin embargo los inver
sionistas argentinos en Paysandd no han sido grandes
protagonistas en nuestra labor cotidiana, con muy pocas

intervenciones y en la mayorfa de los casos en la zona

termal de Guaviyu, Almirén, y claro estd, en su momento
y por un periodo determinado, en la compra de inmue-
bles rurales. La disminucioén y casi paralizacion de ventas
de campos en nuestro departamento, pareceria que hoy
se ve afectado més por un tema de precio- rentabilidad y
por sobre todo el cepo cambiario existente en Argentina,
que por el intercambio de informacion tributaria.

En cuanto a la situacién inmobiliaria que nos toca, no di-
fiere en nada a la de la mayoria de las ciudades del inte-
rior. Poca oferta y demanda sostenida. En el escenario
existente, esta situacion, como es facil deducir ha afecta-
do los precios. La poca oferta es muy clara de entender,
ya que desde hace varias décadas, los emprendimientos
edilicios y las construcciones nuevas fueron realizadas
por el BHU vy para un determinado segmento (coopera-

tivas de viviendas, nucleos evolutivos etc.). Para otros
segmentos han sido los propietarios quienes construian
sus viviendas para si, y no agregaban unidades al mer
cado. Han aparecido de un tiempo a esta parte, algunos
pequenos desarrollos hechos por inversores locales, que
no atendian en su justa medida la demanda. Hoy y bajo

“La ley de Promocion de VIS
ayuda a estabilizar los valores
en alza”

la Ley de promocién de Vivienda de Interés Social, se en-
cuentran en desarrollos cuatro proyectos constructivos,
dos de ellos importantes, con mas de cincuenta casas.
Vemos con buenos ojos y apoyamos estos emprendi-
mientos, que sin lugar a dudas ayudaran de forma natural
a estabilizar los valores en alza existentes.

Dado que en el mercado local de arrendamiento, tam-
bién existe una demanda constante, donde aparecen
como protagonistas los estudiantes universitarios de
otros departamentos que vienen por periodos cortos
y en cantidades importantes, hace que los precios se
incrementen, todo esto lleva al pequeno inversionista
a inclinarse por este tipo de rentas y crea condiciones
apropiadas para nuevos desarrollos de caracteristicas
particulares en atencion a estas necesidades.

En este contexto de variables inmobiliarias, nos queda
claro que existen buenas posibilidades de negocios en
el futuro cercano.

Daniel Alves,
Presidente de la Camara Inmobiliaria de Rivera

Nos esperan tiempos dificiles
Faltando un mes vy algo para finalizar el afo, puedo

decir gue no ha sido un buen ano con relacién a la ac-
tivad inmobiliaria. Distintos factores han contribuido

para ello, a pesar de que Rivera hasta el aho 2010 vivié
un boom inmobiliario. Gracias a un délar favorable a
los brasilenos (valor 1.70 reales por délar), el centro
comercial cambié.

Viejas casonas en las calles transversales y paralelas
a la Av. Sarandi (principal avenida) han dado lugar a
nuevos locales comerciales. Con un shopping inaugu-




rado hace algo mas de un afno, y otro ya en construc-

cion, realmente la ciudad ha cambiado.

Pero en los Ultimos tres ahos vimos como el délar por
real ha subido, llegando a valores de R$ 2.50 por doé-
lar. Esta diferencia cambiaria ha impactado mucho en
la actividad comercial, y por ende la inmobiliaria. Los
turistas de compra ya no vienen como se esperaba, y

esto ha obligado a empresarios a enviar funcionarios
a seguro, y algunas inversiones se han enlentecido.
No quisiera ser pesimista pero creo gue nos esperan
tiempos dificiles. Algunos expertos pronostican para

“Pronostican para el 2014 un dolar
por real a 2.80; eso seria nefasto
para Rivera”

el aho que viene un ddlar por real a 2.80; eso serfa
nefasto para Rivera.

Con relacién a cémo afectdé en nuestra plaza las me-
didas argentinas y el tratado de informacion tributaria,
podria decir que no hemos sentido directamente sus
efectos hasta el momento. Los departamentos del
litoral, sur y este, pienso que ya estan siendo afec-
tados. Indudablemente como uruguayos todos lo va-
mos a sentir, en mayor o menor medida.

Juan Francia Rava,
Presidente de la Camara Inmobiliaria de Soriano

El supuesto es el origen de todos
los fracasos

La exigencia de libertad nace de la vida. Por esto, el
anarquismo como postura mental es inherente a toda
historia; pero, como movimiento conciente y organi-
zado tiene una trayectoria relativamente breve que
comienza con la llustracién y la Revolucion Francesa.
Y en estos dos Ultimos siglos los enemigos de la liber
tad de la persona han sido el capitalismo y el Estado,
aliados siempre contra las reivindicaciones populares,
pero por momentos rivales o por lo menos, con rela-
ciones reciprocas tensas, bien por motivos fiscales,
bien por cierto contralor que el Estado desea ejercer
sobre las inversiones o los cambios.

Recordé cosas muy sabidas (y me disculpo por ello)
para fundamentar lo que quiero sostener con estas li-

neas: el Capitalismo y el Estado pueden ser amigos o

enemigos, claro estd, segun las circunstancias. El ser
humano es imprevisible y su voluntad cuenta en esta
atormentada historia: la voluntad de todos, incluyen-
do la nuestra. Este panorama deberia cambiar, porque
el dominio del mercado o el servilismo del estado nos
llevan a una crisis que puede terminar en la muerte
colectiva.

El gobierno uruguayo dio el primer paso al vacio,
cumpliendo con la méxima del supuesto, firmando
un acuerdo de intercambio de informacién tributaria
y de eliminacién de la doble
tributacion con la Republi-
ca Argentina, creyendo que
conseguiria que el gobier
no de la Sra. Fernandez de
Kirchner terminaria con el
hostigamiento insaciable contra nuestro pais. Pero
casi tan grave es el nivel de servilismo, que faltando
a nuestra inteligencia, se nos quiere hacer creer que
las actividades financieras son un monstruo culposo,
negativo para el pafs.

Contrariamente a lo que se pregona en el mundo, ya
que los paises se matan por proteger a su industria de
servicios financieros, por ser altamente intensiva en
mano de obra calificada.

Sabido es el gran nimero de inversores argentinos
que se instalaron en nuestro departamento, adqui-
riendo gran cantidad de tierras y llevando adelante
proyectos inmobiliarios importantes, dando un dina-
mismo inesperado a comienzos del 2003, préactica-
mente ininterrumpido, el cual cambié definitivamente
la realidad de Soriano y de toda la zona.

Con estas inversiones se incorporé especialmente a
nuestros “paisanos” una nueva visién empresarial en-

“El gobierno uruguayo dio el
primer paso al vacio, cumpliendo
con la maxima del supuesto”

focada en el agro y se produjo a su vez una inyeccion
de inversiones en el desarrollo inmobiliario, favore-
ciendo al crecimiento y la prosperidad.

Dada las medidas tomadas
por nuestro gobierno, basa-
das como decfamos, en un
supuesto, se han desacele-
rado totalmente las inversio-
nes inmobiliarias, sobre todo en la compra de tierras y
obviamente haciendo caer cualquier tipo de proyecto,
tanto en el plano agroindustrial, como en los desarro-
llos inmobiliarios urbanos.

Por todo lo expuesto, estamos convencidos que es-
tas medidas han sido nefastas para nuestra zona y es-
pecialmente para nuestro departamento, generando
una situacién de inestabilidad preocupante, no solo
para los empresarios vinculados a los bienes raices ,
sino para todas aquellas personas que de alguna ma-
nera, ya sea directa o indirecta, se encuentran relacio-
nadas a las inversiones argentinas.

Esperemos entonces, que esta medida tomada bajo
un supuesto, no haya sido el origen de un cruel y do-
loroso fracaso.

“SE QUE VENGO A
| E%UIPU GRANDE.”

Abftago
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Evento

as instituciones inmobiliarias de trece
paises, integrantes de CILA (Confedera-
cion Inmobiliaria de Latinoamérica), se
reunieron en el Moscone Center, en San
Francisco, USA, durante la Convencién
anual de la NAR, National Association of Realtors,del
8 al 11 de noviembre pasado. El evento incluy6é 100
sesiones de educacién, la mayor feria de la industria

PRESIDE LA CILA

Ceremonia de las banderas en NAR.

inmobiliaria con 400 expositores y la oportunidad de
relacionarse con 22 mil profesionales del sector de
bienes raices e invitados.

En la misma se incorporaron a CILA, las institucio-
nes representantes de Perl, Costa Rica, Guatemala
y Republica Dominicana. La firma de las respectivas
cartas de intencion se realizd en el stand de COFECI/

Delegacion CILA en San Francisco.

CRECI-REDIMOB-CILA, con la presencia de directo-
res de todas las organizaciones involucradas, bajo in-
tenso trabajo de los fotégrafos y mucho entusiasmo
de los presentes.

Al dar la bienvenida a CILA a los nuevos integrantes,
esperamos darle continuidad a los procesos de ingreso
ya comenzados, con las instituciones de El Salvador,
Honduras, Belice, Ecuador y Chile.

Francisco Pesserl, Secretario Ejecutivo de CILA, rea-
liz6 una presentacion en el panel de tecnologfa, pre-
sentd el tema "An emerging market Confederation
with a new Designed Technology Platform’ la misma
se enfoc6 en relatar la formacion de una nueva Confe-
deracion de Asociaciones de Agentes Inmobiliarios en
América Latina, su integracién continental a través de
herramientas de Internet y las oportunidades de inver
sidn que eso representa en el mercado internacional.

Durante la exposicion, en el Centro Internacional de
Intercambio se compartieron experiencias con cole-

gas de los distintos paises participantes. Se partici-
p6 del Dia Global, el programa de esa jornada previé
una amplia variedad de charlas de tematicas de al-
cance global a cargo de diversos oradores.

El discurso principal en la Sesiéon General estuvo a
cargo de la honorable Hillary Rodham Clinton — La ex
secretaria de estado y ex senadora de la nacién por
Nueva York, Hillary Clinton. Para la NAR la formacion
de CILA es muy importante, el acuerdo bi-lateral fir-
mado el ano pasado entre las dos instituciones sim-
plifica las relaciones y ofrecié los cinco puntos de
apoyo con que CILA puede contar (acceso a informa-
ciones, comunidad IRM, educacién complementaria,
eventos internacionales y apoyo tecnolégico).

También se confirmé el Acuerdo Operativo entre CILA
y REDIMOB, el portal volcado hacia el mundo inmobi-
liario apoyado por el Sistema COFECI-CRECI, para el
desarrollo de péaginas individuales en el portal www.
lacila.org para los miembros de la confederacion.



Junta Directiva CILA. Secretario Ejecutivo: Francisco Pesserl,
COFECI, Brasil. Vice Presidente Norte: Guillermo Salgado
Castaneda, AMPI, México. Presidente: Wilder Ananikian
Bakerdjian, CIU, Uruguay. Vice Presidente Sur: Javier Colombia.

Directiva de CILA

Presidente: \\Vilder Ananikian Bakerdjian, CIU, Uruguay.
Vice Presidente Norte: Guillermo Salgado Castaneda,
AMPI, México.

Vice Presidente Sur: Javier Grandinetti, FIRA, Argentina.
Secretario Ejecutivo: Francisco Pesserl, COFECI, Brasil.

Tesorero: Ernesto Figueredo Coronel,
CAPEI-APEL, Paraguay.
Sub-Tesorero: Cesar Llano Zambrano, Fedelonjas,

Grandinetti, FIRA, Argentina.

Director Suplente: Alvaro Boyd, ACOBIR, Panama.

Integran la CILA las siguientes instituciones gremiales
de 13 paises de Latinoameérica

Sub-Secretario: H. Jaime Barron de la Vega, CABIB, Bolivia.

.G.LU.

Seminario de Conceptos de Tasaciones

10 y 11 de octubre: con nutrida concurrencia se realizé en nuestra sede, a cargo del Prof. argentino Lic. Angel
L. DURE (Director del Instituto de Capacitacién Inmobiliaria de Rosario de Santa Fe), dando asi satisfaccion a la
permanente demanda que plantean nuestros asociados por esta vital teméatica. A tal efecto y en forma anual, en
los Ultimos afos, hemos traido los mejores profesores de Argentina en esa importante materia.

Taller de Contratos de Arrendamientos con el Dr. Puppo

El pasado 22 de noviembre se efectud un taller practico de 6 horas sobre ese tema, exclusivamente destinado
a quienes habian asistido a alguno de los seminarios anteriores dictados, ano tras ano, en el ICIU por el mismo
docente, “profesor emérito de la CIU" Se dio asi el complemento practico necesario, luego de tener una impres-
cindible buena base tedrica.

En estos dias, el Dr. Alberto Puppo, estara dictando un mini-seminario de 4 horas (introduccién a la problematica
de las Leyes de Arrendamiento) en la ciudad de Mercedes, invitado especialmente, para la ceremonia de la inau-

Brasil COFECI, Consejo Federal de Corredores de Inmuebles. guracién de la Sede Propia de la C4mara Inmobiliaria de Soriano.
Argentina  FIRA, Federacion Inmobiliaria de la Republica Argentina.
Paraguay CAPEI, Camara Paraguaya de Empresas Inmobiliarias.
APEL, Asociacion Paraguaya de Empresas Loteadoras.
Colombia  FEDELONJAS, Federacién Colombiana de Lonjas de Propiedad Raiz.
México AMPI, Asociacion Mexicana de Profesionales Inmobiliarios.
Bolivia CAIB, Cédmara Inmobiliaria de Bolivia.
Panama ACOBIR, Asociaciéon Panamenfa de Corredores y Promotores de Bienes Raices.
Uruguay CIU, Camara Inmobiliaria Uruguaya.
Venezuela CIV, Cdmara Inmobiliaria de Venezuela.
Perua ASPAI, Asociacion Peruana de Agentes Inmobiliarios.
Costa Rica CRGAR, Costa Rica Global Association of Realtors.
Guatemala CCBRG, Cédmara de Corredores de Bienes Raices de Guatemala.
Republica

Dominicana

AEIl, Asociacion de Empresas Inmobiliarias.

CILA representa a 420.00 empresas inmobiliarias profesionales de Latinoamérica, el 78 % de la poblacién vy el
84% del PBI.

La designacién del primer presidente fue unanime y recay6 en el Sr. Wilder Ananikian, ex presidente de CIU y
Cimech, actual director internacional de nuestra institucién. Nuestros deseos de satisfaccion y éxitos ante tan

importante desafio.

Para mas informes sobre CILA, visite www.lacila.org.

upostal.com.uy




BUSGAN MEDIDAS PARA
INGENTIVAR EL SECTOR
INMOBILIARIO

El senador Arg. Aldo Lamorte recibi¢ al presidente de la Camara

Inmobiliaria Uruguaya, Gabriel Conde y hablaron de varios temas, entre
ellos el proyecto de ley de Operador Inmobiliario, y la merma en el sector
tras el Acuerdo Tributario con Argentina.

| senador Lamorte, arquitecto de profe-

sién, dijo que “se esta llegando a una

meseta importante en la construccion

y en el sector inmobiliario, y seria bue-

no encontrar caminos de incentivos.
Intercambiamos ideas para comentar ademds con
otros colegas senadores para ver de qué forma se pue-
de apoyar a esta industria’”

Lamorte también se refirié al proyecto de Ley de Ban-
carizacion: “Creemos que no es adecuado porque
desconoce temas como son los canjes, por ejemplo,
cuando se participa con un terreno y se otorgan dos

unidades por ese terreno, etc. Son situaciones que no
necesariamente van a ayudar. Vemos un estigma ha-
cia las personas que estan trabajando. Nos parece
que siempre hay una preocupacion como que va a
haber algo malo, y desde el Estado se persigue a la
persona que en realidad tiene todo en blanco, que
esta trabajando, me parece que tienen que empe-
zar a responder de manera distinta... Son cosas que
siempre van complicando en vez de ayudar a realizar y
recibir mas inversion’’

En tanto, el presidente de la Camara Inmobiliaria
Uruguaya, Gabriel Conde, también se expresd con-

L
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trario al proyecto de Bancarizacién diciendo que “al-
gunos de sus articulos afectan el mercado inmo-
biliario, las compraventas y las administraciones
de inmuebles”.

Conde también dijo que “el Acuerdo Tributario provo-
€0 una merma importante de inversores argentinos,
y que si bien la Ley de Viviendas de Interés Social ha sa-
bido suplir parte de ese mercado, el efecto sera transi-
torio (por este ano y el que viene), pero no es definitivo
ni para toda la vida. Lo que si es definitivo es que mien-
tras esté el Tratado y todo lo demas, va a ser muy
dificil que se recuperen los niveles que teniamos”’

Y s O T e ]

En cuanto al proyecto de Ley de Operador Inmobiliario,

asegur6 que “los partidos tradicionales tienen una
posicion favorable, y la redaccion del proyecto fue
consensuada con el Ministerio de Turismo, o sea que
parte del Poder Ejecutivo esta de acuerdo y lo avala,
pero en el partido de gobierno hay opiniones en-
contradas. Lo que falta es que la comision de Cons-
titucion y Codigo, -que estudia el proyecto desde
mayo de 2012- lo trate y lo eleve a la Camara baja
para que sean los legisladores los que determinen
si si, o no”




JORNADA DE LA
REVISTA “PROPIEDADES”

El jueves 21 de noviembre en los hermosos y con-

fortables salones de la Torre de los Profesionales, se
desarrolld esa importante Jornada denominada “Si-
tuacion y perspectiva de la industria inmobiliaria”

En esa larga tarde se abordaron con elocuente pro-
fundidad, varios de los aspectos que hacen a nues-
tro sector de actividad, asi como especialmente, sus
perspectivas de comercializacion.

En la primera parte los disertantes fueron: Arq. Ariel
Cagnoli (Pdte. APPCU) e Ignacio Otegui (Pdte. de la
Céamara de la Construccion), quienes analizaron desde
diversa Optica las multiples consecuencias de la re-
ciente ley 18.795 (Vivienda de Interés Social).

Luego, el Ec. Alfonso Capurro (estudio Ferrere) analizé
los aspectos financieros y de financiacion hipotecaria,
y Julio C. Villamide (anfitrién): la tendencia en el mer

cado de comercializacion de los productos inmobilia-
rios (perspectiva de precios, etc.).

Muchas conclusiones se pueden sacar de ese fermen-
tal evento, tal como lo manifestaron muchos asisten-
tes, en la formulacién de preguntas interactivas a los
panelistas. Pero, resaltemos una, halagliena: no habra
baja de precios, al menos en el mediano plazo.Y esto
es especialmente importante y optimista (dada la noto-
ria “quietud” en el actual ritmo de comercializacién), ya
gue no se puede ni se debe hablar de posible “burbuja
inmobiliaria’’ sino todo lo contario: los niveles de pre-
cios son realmente sustentables y tienen sélidos fun-
damentos. Entonces: paciencia y a no desanimarnos...
Pasaréa el nubarrén y no sera tormenta.

'____._—-_l

Julio César Villamide.
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Mas de 50 mil personas visitaron el
Salon Inmobiliario de Montevideo en la
Rural del Prado

Se llevé a cabo con gran éxito uno de los eventos mas
importantes del sector inmobiliario. SIMO 2013 se de-
sarrollé en la Rural del Prado del 17 al 22 de octubre,
junto con la Feria de la Construccion.

SIMO conté con la visita de unas 50 mil personas, y
se destacaron mas de 250 expositores entre los cua-
les habia diversos proyectos e importantes desarrollos
inmobiliarios.

MO 2013 FUE UN EXITO

EN LA RURAL DEL PRADO




LuciaTopolansky, Senadora
MPP, Partido Frente Amplio

REFLEXIONES
ELEGTORALES

“Hay mas j6venes, mas negros, mas mujeres’.

n estos tiempos electorales en los que

muchos ya estén y se acercan para otros,

se reavivan algunas discusiones interesan-

tes en nuestra sociedad. Se habla de re-

cambio generacional y de jévenes, de par
ticipacion de mujeres, de necesaria diversidad, etcétera.
Estd muy bien que esto sea asi, no hay nada peor que
una sociedad estatica. Una sociedad es un ser vivo, flu-
yente, dialéctico en permanente cambio o por lo menos
debe tender a serlo. Sin embargo pueden ser tan malos
los estereotipos “siempre fue asi” como los cambios
estereotipados.

La vida como la politica es una carrera de postas y es
bueno que pensemos en los recambios sin esquemas y
con mucha libertad. Para las elecciones que se avecinan
rige por primera vez una ley de cuotas. ;Cudl sera el
resultado concreto de esta ley con la complejidad del

sistema electoral uruguayo? No lo sabemos. De lo que
si estamos convencidas es de que en la escena politi-
ca estd bien que haya més mujeres, mas jévenes, mas
sectores sociales, més oficios, mas militantes, menos
apellidos. Desde que esté el Frente Amplio en el gobier
no, esta necesaria diversidad se ha venido expresando.
Y estamos contentas por ello. Hay més jovenes, mas
negros, mas mujeres.

No creo que se trate de sacar el metro y decir agui tan-
tos de éstos, tantos de los otros, etcétera. No, se trata
de tener cabeza inclusiva. No podemos medir la realidad
pOr un espacio 0 por un punto.

Por eso en estas reflexiones vamos a hablar de las reali-
dades del hoy. Vamos a nombrar, por ejemplo, a las pre-
sidentas del presidente Mujica.

En la Corporaciéon para el Desarrollo: Adriana Rodriguez,
Dra. en Veterinaria

En ANTEL: Carolina Cosse, Ingeniera

En ASSE: Beatriz Silva, Dra. en Medicina

En ANV: Cristina Fynn, Asistente Social

En BHU: Ana Salveraglio, Contadora

En AFE: Carmen Melo Bocca, Dirigente Sindical, Admi-
nistracién de Empresas

En SODRE: Eneida de Ledn, Arquitecta

En la Junta Electoral de Montevideo: Sra. Mary Lépez
En el Instituto de la Mujer: Beatriz Ramirez

En el Instituto Nacional de Colonizacién: Ingeniera Agr.
Jacqueline Gémez

Podriamos seguir con las Ministras, y seguir con las
decanas, y una lista de otros puestos de responsabi-
lidad en que hay mujeres hoy. Pero jcémo medimos,
con qué metro, la responsabilidad de Antel en compa-
racién con una legisladora, por ejemplo? Antel supone
plan de la empresa, gestién, desarrollo, competencia,
innovaciéon,  tecnologia,
manejo de personal, de
dinero, etcétera. Una le-
gisladora trabaja en la ela-
boracion de leyes y el es-
tudio de los mas variados
temas. Las dos importan.

Por eso no compartimos esa imagen de tal porcentaje
para el parlamento y lo demas en el olvido.

Ademas de las presidentas del presidente Muijica, hay
directoras, embajadoras, subdirectoras, juezas, fiscales,
etcétera. Mas de la mitad de la matricula universitaria
es femenina. En el mundo de la investigacion cientifica
tenemos mujeres, y hay mujeres taximetristas, camio-
neras, guardas, conductoras de émnibus, obreras de la
construccion, y un largo etcétera.

Lentamente, sin pausa y sin bulla las mujeres uruguayas
vamos ocupando lugares impensados. ;Qué les digo
a las mujeres uruguayas hoy? Hay que convencerse,
militar es la mejor férmula. Quiero contar una pequena

Republica, y pensaba: hoy hay una

;Pequena revancha?”

anécdota de muchas: soy senadora, ahora somos dos

en el Senado, el otro dia no estaba mi colega y yo ejercia
la presidencia del Senado, la vicepresidencia de la Re-
publica. Desde el estrado

“El otro dia yo ejercia la presidencia destinado a ese puesto yo
del Senado, la vicepresidencia de la

pensaba: hoy hay una sola
mujer aqui, pero en el ti-
mon. ¢Pequena revancha?

sola mujer aqui, pero en el timon.

Se puede escribir mucho
sobre el tema, teorizar
mas aun. Pero en los tiempos electorales que vi-
vimos hay que hacer como decia Makarenco en el
“"Poema Pedagégico”: “No gemir” Hay que cons-
truir la diversidad.

Hace unas semanas concurri por primera vez en mi vida
a un concierto de rock con el Presidente. El publico que
fue a ver a Aerosmith era todo joven. Ellos, unos vetera-
nos como los Rolling Stones, como Paul Mc Cartney o
Ringo Starr. La juventud los adora, porque son geniales
en lo suyo. Alli no cuenta lo etario.

Entonces lo del principio, mas diversidad, menos este-
reotipos.
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U-POSTAL la eficiencia al servicio del destinatario.

Si usted es fanatico del automovilismo, el nombre de Fernando Rama seguramente
le sera familiar. Es uno de los mejores pilotos uruguayos y desde hace anos aparece
invariablemente en los primeros lugares de la categoria “Superturismo” Lo que tal vez
muy pocos saben es que ademads es uno de los directores de la joven pero muy moderna

empresa “U-postal”
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Fernando Rama

Director de Upostal

uando en 1951, Jesus Rama dejé Carba-
llo, su pueblo natal de poco méas de 186
kilbmetros cuadrados, ubicado en La Co-
runa, para desembarcar en Montevideo,
no sofaba que iba a ser el padre de cinco
hermanos y mucho menos que casi todos se iban a de-
dicar al mundo de los negocios.

Jesus, al igual que tantos inmigrantes, llegd a Uruguay
y se puso a trabajar de mozo. Después tuvo su propia
despensa, y alli repartiendo pedidos a domicilio conocid
a la que luego seria su esposa. Ahos después forma-
ron una familia y de su matrimonio con Teresita Tosca-
no, nacieron cinco hijos: cuatro varones y una dama. A
todos les inculcaron los valores de la época: la rectitud,
la transparencia, el espiritu de sacrificio, la solidaridad, la
responsabilidad y muchos otros que se transmitian de
generacion en generacion.

Fernando Rama fue el menor de aquellos cinco herma-
nos. Desde muy joven sintié atracciéon por los fierros y
en ese mundo se ha movido con bastante suceso hasta
nuestros dias. Pero en el ano 2003 y a la salida de la
Ultima gran crisis por la que ha atravesado nuestro pais,
funda junto a su actual socio la empresa “U-post” que
como su nombre lo dice, giraria en el rubro de distribu-
cién de correspondencia. Posteriormente en el afio 2010
y por un tema de registro de marcas, pasa a llamarse
"U-postal” con lo gue adquiere nueva imagen, es decir,
nuevo logo, nuevos colores, etc. Cambia por fuera, pero
por dentro continla un crecimiento que no conocié de
pausas desde su creacion.

Enterados de esa realidad, quisimos conocer “U-postal”
por dentro. La primera imagen que uno se lleva es de
calidez, amabilidad, prolijidad y seriedad. El didlogo no
fue muy extenso pero fue lo necesariamente profundo
como para entender que “la empresa es una de mis
grandes pasiones’ al decir de Fernando.

“Nuestra politica es clara: nosotros comenzamos de
cero. Es una empresa joven. Todos quienes trabajan
aqui tienen un promedio de edad muy bajo, ya que se
han formado con la empresa” nos dijo Rama.
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Le consultamos sobre cuéles son los secretos sobre los
que edifica la eficiencia y nos dijo: " Calidad, excelencia,
cosas del primer mundo. Es nuestra politica. Estar cerca
del cliente, dar un buen servicio, tener al personal con-
tento, que tengan condiciones de trabajo adecuadas.
Si el personal esta bien, la empresa esta bien! senald
nuestro entrevistado y agrego: “El recurso humano es
la clave. Nosotros como empresa de servicios, distribu-
cién y entrega de productos, dependemos de la gente.
Es importante que la gente esté contenta. No somos
una empresa hi mejor ni peor que otras, somos distin-
tas. No miramos a otras empresas, Nnos miramos nNoso-
tros, hacia adentro. Somos muy exigentes y tratamos
de mejorar siempre y répido. Nuestra clave es vender un
producto distinto. No competimos con otras empresas.
Nosotros optimizamos los servicios y apostamos mu-
cho a la tecnologia. Capacitamos al personal en forma
permanente ya que nuestra imagen es fundamental”
destacé Fernando Rama.

Fernando Rama tiene 33 anos y esté casado con Sole-
dad Romano, una contadora que acaba de cumplir 32.
Ella tiene en su poder la encomienda mas importante
que Fernando espera recibir: Julia, la primera hija del ma-
trimonio. Cuando le hablamos del asunto a Fernando se
le ilumina el rostro. “Sera sin duda lo méas grande que la
vida nos puede dar’ comenté.

A partir del nacimiento de Julia, esperado para enero,

la vida de los Rama-Romano cambiaré sustancialmente.
Soledad deberéd seguramente alternar el cuidado de la
beba con sus tareas en el estudio contable donde traba-
ja. Fernando debera dosificar las horas que le dedica a
la empresa y al automovilismo con el cuidado de la nifa.
“Claro, lo mejor esté por venir. Cambios familiares, el
automovilismo gue sigue igual. Eso me hace bien, pero
la empresa también la disfruto’ dijo como pensando en
voz alta.

Le pedimos en un momento que ensayara una hipé-
tesis: si por cualquier motivo tuviese que dejar una de
sus dos pasiones, cudl elegiria: la empresa o las ca-
rreras. No pudo decidirse. O por lo menos no lo pudo
hacer en unos pocos minutos: “El automovilismo es
mi vida y mi pasion. Le debo mucho. Mucho de la dis-
ciplina aprendida en el automovilismo la aplico en la
empresa. Las dos cosas me apasionan por igual” nos
dijo absolutamente convencido.

Con su socio, Fernando Arbiza de 40 anos, estan jun-
tos desde el primer dia. "Al principio el objetivo principal
era distribuir cartas. Hoy aun sigue siendo el principal
renglén. Pero, ya estamos haciendo impresiones, enso-
brado y cadeteria, y ya estamos anexando nuevos pro-
ductos, como la entrega de paquetes’ nos dijo y agregé:
“Acabamos de hacer un acuerdo con TNT Uruguay para
servicios de currier a nivel internacional. Apostamos a
estar ademas en todo el interior para cubrir con la mis-
ma calidad y eficiencia todo el territorio nacional” sefalo.

Si pensamos por un instante en las dos pasiones de
Fernando Rama concluiremos en que ambas tienen
diferencias y similitudes. Veamos: al igual que en una
carrera, en la empresa Fernando esta al volante, es el
conductor y lleva un buen copiloto. A diferencia de una
carrera, "U-postal” no tiene lugar de llegada, de finaliza-
cién. Tampoco tiene una semana libre ni se suspende
su actividad por mal tiempo. En una carrera aunque sea
la mas importante de su vida, Fernando en determinado
momento quita el pie del acelerador. En “U-postal” el
acelerador cada vez va mas a fondo y nadie, ni él mismo
sabe cuando dejara de acelerar.

26 ANOS DE LA

CAMARA INMOBILIARIA URUGUAYA

En los salones del Carrasco Polo Club, y ante una muy
nutrida concurrencia, los directivos, funcionarios y so-
cios de la Cdmara Inmobiliaria Uruguaya celebraron su
aniversario numero 26. Nos acompanaron varios diri-
gentes de cdmaras inmobiliarias del interior, clientes,
amigos, empresas con las que tenemos una fraterna
relaciéon y familiares. Entre los asistentes se destaco
la presencia de una numerosa delegacién del diario

El Pais y del banco HSBC, quienes ademas colabora-
ron con una serie de premios que fueron sorteados

;o ol ez}
Gabriel Conde y el secretario de la CIU Assad Hajjoul,
con una de las ganadoras.

Marcel Keoreglian.

% I 2
Sorteo de los 22 premios entregados en la noche.
entre los asistentes. Un enorme asado con cuero y
canilla libre de todo tipo de bebida, dieron el marco
adecuado a la celebraciéon que comenzé sobre las 21
horas y que culminé avanzada la madrugada. El plato
fuerte de la noche fue la presencia del humorista Mar
cel Keoreglian quien durante casi una hora hizo reir a
toda la concurrencia. En resumen una noche inolvi-
dable para una celebracion més de nuestra Camara.
Muchas gracias a todos quienes nos acompafnaron y
los esperamos el préximo ano.

Presidente Gabriel Conde.
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Primera persona

Dr. Alfredo Solari

Presidente de la Comision de Salud del Senado

MERCADO INMOBILIARIO URUGUAYO:
¢PREPARADO PARA MANEJAR
EL “TURISMO GANNABIGO™?

¢ Se podra alquilar una casa con plantas de cannabis? ;Podra el agente
exigir una declaracion jurada al potencial inquilino?

En los ultimos 25 anos Uruguay ha diver-
sificado su oferta turistica: playa, campo,
congresos, eventos culturales y deportivos,
etc. Hemos mejorado notoriamente la ofer-
ta hotelera y gastrondmica, asi como los
mecanismos para mantener al turista co-
municado con su lugar de origen.

Hemos formulado una estrategia de largo
plazo tendiente a atraer a turistas de alto
poder adquisitivo que buscan seguridad
para su descanso. Todo ello repercutié po-
sitivamente sobre el mercado inmobiliario,
expandiendo la cantidad de viviendas y
mejorando su calidad.

Pero hay algunas nubes en el horizonte
que debemos tener en cuenta. Algunas de
ellas se generan en el extranjero y por tan-
to, no estan bajo nuestro control. Otras se
generan en nuestro propio pais y debemos
anticiparnos para, en lo posible evitarlas o,
de lo contrario, mitigar sus efectos mas no-
civos. Una de esas amenazas la constituye
el proyecto de ley sobre la comercializacidn
de la marihuana a consideraciéon del Poder
Legislativo, que seguramente repercutira
sobre el mercado inmobiliario uruguayo.

Amigos galchos que
veranean hace déca-
das en Uruguay, me
contaban, con sorpresa
y pesar, un chiste que
circula en Porto Alegre.
Se trata de un supuesto
aviso de alquiler para la temporada que dice mas o
menos asi: “Casa amplia frente a la bahia de Maldo-
nado, confortable de cuatro dormitorios, cuatro banos
en suite, amplio living comedor, patio, jardin, parrillero,
jardin espectacular con seis plantas de Cannabis’ El
hipotético anuncio encierra desafios que se plantearan
al sector inmobiliario de aprobarse el proyecto de ley.

Veamos algunos:

1. Una inmobiliaria puede ofrecer en alquiler una vi-
vienda que tiene plantas de Cannabis, pues su duefno
esta registrado y autorizado para cultivarlas. ¢Esa vi-
vienda puede ser ofrecida en el mercado a cualquier
oferente? La ley establece que sélo pueden cultivar
quienes residan en el pais y se hayan registrado de-
bidamente.

2. Un caso similar al anterior pero donde la posible in-
fraccién surge no de la presencia de plantas sino del
propio producto, “olvidado” por quien ofrece su vivien-
da en alquiler. De constatarse la infraccion, ¢Quién es
responsable del incumplimiento de la ley? En contra-
partida puede ocurrir la situaciéon inversa: los turistas
dejan droga en la casa que

en estas situaciones la inmobiliaria no cuenta con in-
formacion por anticipado, ¢(podré exigir una declara-
cion jurada al potencial inquilino?

Aparte de estos ejemplos concretos hay una repercu-
sién mas amplia, si se quiere de tipo cultural. ; Queremos
turismo cannébico en el Uruguay? ¢ Queremos que el tu-
rismo en Uruguay se transforme en un Caballo de Troya,
para la introduccién de marihuana a paises vecinos que
tienen leyes mas restrictivas? ¢ Es ese el tipo de turismo
gue genera puestos de trabajo para los uruguayos? El
turismo canndbico, como el que tuvo Holanda que esta
revirtiendo su politica en este sentido, jgenera dinamis-
mo en el mercado inmobiliario vinculado al turismo?

Este proyecto de ley tiene consecuencias alin mas gra-
ves, especialmente en el ambito de la educacién escolar,
liceal y tecnolégica pues la marihuana frena el aprendi-
zaje. Haremos bien en reflexionar sobre los valores im-
plicitos en este proyecto de ley. Haremos bien en alzar
nuestras voces para que el mismo no se apruebe.

La evidencia aportada por quienes han investigado
cientificamente este tema es concluyente: i) la mari-
huana causa dafno pues altera el desarrollo del sistema
nervioso al consumirse durante la nifez y la adoles-
cencia; y ii) las experiencias, en todos los paises que
probaron flexibilizar el acceso, terminaron en aumento
del consumo en todos los grupos de edad, incluidos
los nifos y adolescentes. Preservar nuestros valores,

tangibles e intangibles, en

alquilaron. “En los paises que flexibilizaron torno al mercado inmobiliario

el acceso, aumento del

3. Si el turista inquilino es
un consumidor probleméati-
co (adicto), ademéas de los
problemas con los vecinos,
se incrementan las probabi-
lidades de que se produzcan danos en el mobiliario
y equipamiento de la vivienda. ;Qué precauciones
se podran tomar para cubrir esos eventuales gastos
adicionales? ;Se aumentara el depdsito previo? ;Qué
repercusiones tendra ello sobre un mercado que ya
presenta dificultades para ser competitivo? Dado que

consumo en todos los grupos

de edad, incluidos los ninos y

es un deber de todos. Esta
ley deteriorard esos valores,
parte de nuestro rico patri-
monio nacional.

adolescentes”

Como legislador y como mé-
dico estoy firmemente en contra de esta ley que el
gobierno aprobara pues tiene los votos para ello.

Para mayor informaciéon pueden acceder a mi pagina:
www.solari.com.uy/marihuana
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Opinion

TERMINA EL AN
£ [IEMPU.
DE PLANIFICAR.

Se acerca el final del ano, que en los tiempos actuales significa cansancio acumulado,
desenlace de acontecimientos y deseo de descansar; sin embargo, también es este un
tiempo de reflexién sobre lo logrado o no, y una oportunidad para organizar el ano (y los

anos) venidero/s realizando un ejercicio de planificacion.

En este caso le propongo no centrarse en los diagndsticos, ni en la historia de logros y
fracasos, sino en un formato diferente para crear un futuro que, al menos, nos lleve mas

cerca de donde deseamos estar.

Lic. Diego Borges

Licenciado en Marketing por la UDE

Director de Consultora

De la Bahia Inteligencia Comercial.

Asesor de empresas en la region e
- investigador de mercado.

Un sueio, puesto en accion,
se transforma en una vision

Ya hace mas de 20 afios que tuve la suerte de ver el
video "El Poder de una Vision' de Joel Barker. En di-
cha pelicula (al estilo documental), el autor desarrolla
un anélisis de los factores que transforman un suefio
(en algunos casos una esperanza, en otras un deseo)
en una verdadera Visién, personal y, porgue no, em-
presarial.

De su analisis, quiero compartir tres elementos que, a
mi modesto entender, son la esencia del tema:

1) pensar que es posible;

2) focalizarse en el objetivo;

3) trabajar por él.

El poder de una vision

Barker sefala, que en diferentes dmbitos, desde una
escuela secundaria de contexto critico, un campo de
futbol y hasta un campo de concentracion, el primer
factor que construye una vision positiva del futuro es
la conviccion de que dicha visién, la realizacion de un
suefno X, es posible. Olvidar los limites de la situacién
actual en la que nos encontremos, romper las barre-
ras, fisicas, situacionales y mentales que nos limitan
a su construccion, es el primer factor sobre el cual

trabajar, para lograr que el futuro se parezca lo mas
posible, al que deseamos que sea.

No son pocas las veces que nos ponemos a mirar ha-
cia delante, tan atados a nuestra posicién actual, que
estamos presos de la misma. Pero: jquién nos man-
tiene atados alli? En gran medida, nosotros mismos.
Por eso le propongo que olvide por unos minutos la
realidad actual de su persona y de su empresa, que
se escape de las limitaciones de sus recursos actua-
les y de las capacidades que, hasta este momento,
ha desarrollado. Le pido que, por un minuto, suene
y conteste esta pregunta: ;Como le gustaria verse a
usted mismo, un ano en el futuro? Esa visién que ha
tenido, ese suefo que se ha plasmado en su pensa-
miento, puede ser posible. No importa si sond que
daria la vuelta al mundo, que tendria una casa nueva,
que lograria concretar un proyecto exitoso o lo que
fuera. Que ese suefo sea posible, en gran medida
depende de usted.

No todo es simplemente sonar

La primer parte del ejercicio parece sencilla, pero le
garantizo que no lo es. No es facil desprendernos de
nuestras ligaduras, de nuestro afan permanente de
asegurar nuestra realidad actual, de sentirnos siem-
pre seguros. Lo animo a que rompa ese saco de fuer
zay libere su mente, piense, visualice y escriba la que
ve; escriba como se ve, dénde esta, con quién est3,
qué esté haciendo, qué ha logrado hacer en este pe-
riodo de tiempo que abarca su suefo.

¢Porqué es importante escribirlo? Porque ahora co-
menzara a trabajar en ello. En primer término, le pido
que saque cuentas de los factores que son diferen-
tes a su situacion actual, por ejemplo: si se ha visto




a usted mismo disfrutando en el jardin de una casa
de verano vy la casa de verano hoy no existe, alli hay
un punto sobre el cual trabajar; si se soné colgando
un titulo de posgrado en la pared de su escritorio y
hoy no ha siquiera pensado en comenzar a estudiar,
alli hay un punto en el cual trabajar; si vio como lo
aplaudia un auditorio mientras descubria un proyecto
arquitectonico del cual hoy no existe ni un boceto, ahi
esté el punto sobre el cual debe focalizar su atencion.
Es decir, reconstruya su suefo vy trace lineas de accion
sobre las cuales deberd, a partir de ahora, focalizar
se. La construccion de su vision, lograrla, depende
de cuanto se focalice en las lineas de accién que lo
llevarén hacia alll.

Le recomiendo en este punto, que vuelva a leer lo que
escribié. Repase su suefo letra por letra y las lineas
de accién para llevarlo adelante, una por una. ¢Esta
convencido de que lo puede hacer? Mé&s importante
aun: ;Esta convencido de que lo quiere hacer? Si aun
no es asi, vuelva a la etapa uno: visualice su vision y
vuelva a trazar el camino para alcanzarla. Asegurese
de que es lo que realmente quiere de usted mismo,
porque le llevara trabajo construirlo y no queremos
que usted no quiera vivir en su propio futuro.

Step by Step

Los dos pasos anteriores fueron fruto de la inspira-
cion, del trabajo de su cerebro, su corazén y su alma
durante unos minutos u horas. Ahora comienza lo ver-
daderamente dificil, el lado del 95% de la transpira-
cion, porque es momento de comenzar a construir. Es
tiempo de llamar a los obreros y ponerlos en accién.
Usted cuenta con ellos, con los mismos que conta-
mos todos: su cerebro, su inteligencia, su capacidad
de proyectar, organizar, memorizar, recalcular; Uselo,
focalice su pensamiento. Su conocimiento y el que
estd al alcance de ser adquirido (o contratado); piense
en las habilidades que se requieren para transformar
su visién en una realidad y explotelas o adquiéralas.
Su tiempo: el méas escaso de estos tres recursos, el

gue no puede malgastar, porque ademas no se sabe
nunca de cuanto disponemos. Uselo bien, dividalo en
sectores, uno para las tareas que permiten su subsis-
tencia diaria, otro para construir su futuro deseado (a
esta altura no debo explicarle cual debe ocupar la ma-
yor parte de su dia). Sus relaciones, familiares, labo-
rales, profesionales, etc. No estd mal dejarse ayudar,
siempre que el fin sea noble. Explore sus recursos,
llévelos al maximo, no los malgaste, no los ponga a
trabajar en vano. La construccion de su Vision, depen-
de de ello. Y algo sobre lo que trabajara dia a dia: su
voluntad.

Y si no...

Lo interesante de este ejercicio de planificacién sui
generis, es que usted piensa que no se puede hacer,
gue no se puede construir el futuro; sin embargo no
es asi, de hecho es la Unica parte de su vida que pue-
de construir y, aunque no se de cuenta, ya lo esta
haciendo. Ya sea en su desarrollo profesional, el de su
empresa o negocio o en el &mbito que fuere, usted
y Yo, somos los principales constructores de nuestro
futuro. Tomarlo en nuestras manos e intentar que se
parezca a lo gue sofamos, es un ejercicio natural, que
ojala todos los seres humanos tengamos la capacidad
de realizar. Piense por un minuto: ;Cémo llegué has-
ta aqui? ¢Quién me trajo? (responda con sinceridad)
entonces... ja donde quiere llegar manana? Nos ve-
mos... en el futuro.

Mas pistas: googlee “Joel Barker”

Lic. Diego Borges
dborges@delabahia.com.uy
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Primera persona

Dr. Jorge Larranaga, Senador
Alianza Nacional, Partido Nacional

MIREMOS MAS ALTG

“El Uruguay que sonamos €s el que reconoce sus problemas para

buscar soluciones.”

En Uruguay, a pesar del importante creci-
miento econdmico habido entre el 2004 vy el
2012, ha bajado del puesto 43 en el indice de
Desarrollo Humano al puesto 51, lo que signi-
fica que ocho paises han progresado a mayor
ritmo que el nuestro. En rigor técnico seis, ya
que dos de esos paises no fueron estudiados
para el 2004. Nos ha ido bien, a otros les fue
mejor porque gestionaron mejor las cosas,
en especial, en educacién y en salud. Es el
mundo el que lo senala.

Sin perjuicio de ello, estamos en las mejores
posiciones en América Latina, compartidas
muchas veces con Chile y en algunos indi-
cadores sectoriales estamos muy bien en el
mundo. Debemos ver la situacion con obje-
tividad, sin exagerar y sin ocultar los hechos.

Todos los paises a los que les va bien son
economias de mercado. La mayor parte son
paises de tamano y poblacién reducida o me-
dia, paises comparables con Uruguay.

En el mundo del Siglo XXI se constata que la
economia de mercado ha resultado el mejor
(o el menos malo) de los sistemas de produc-
cion de bienes y servicios y también se cons-
tata que la economia de mercado no ha sido
muy buena para la distribucién del ingreso y
mucho menos para la inclusion social de los
marginados por el progreso.

Es razonable concluir que la economia de
mercado es buena para producir pero no
para distribuir.

Es por ello que resulta necesaria la actuaciéon del Esta-
do y de la gente para lograr una economia de merca-
do con sentido social, con una buena distribucion del
ingreso que permita tener una sociedad integrada y
familias felices. Hay que reconocer que muchas veces
el Estado no ha sido eficiente para gestionar sus activi-
dades, que paga la gente, y por ello resultan necesarios
los contrapesos del control permanente ciudadano que
complemente el imprescindible control periddico a tra-
vés del voto popular.

LLos paises mejor valorados son de Europa. En especial,
del Norte de Europa: Noruega, Suecia, Paises Bajos.
También estan Australia y Suiza. Aprendamos de esos
paises, de sus aciertos y de sus problemas, asi como
aprendemos de lo mejor que tiene nuestra Patria y de
nuestras tradiciones. Pretendemos construir el proyecto
nacional que suponga la version actualizada de un pais
integrado y avanzado que fue ejemplo en el mundo.

Queremos un pais integrado, con educacion de exce-
lencia, equitativo y sin los grandes desequilibrios entre
estratos sociales y sectores y con movilidad social. Un
pais abierto al comercio y a la inver
sién, reconocido por la comunidad
internacional como pafs confiable,
seguro, estable, pacifico, respetuo-
so de los derechos humanos uni-
versales, ponderado en el manejo de sus recursos natu-
rales asi como cuidadoso en la minimizacién del impacto
de la actividad econémica sobre el medio ambiente.

Un pafs que no reniega de sus logros, que los sabe
reconocer sea quien sea el que los concreta, que los
sabe potenciar, que los sabe multiplicar; por ejemplo,
el desarrollo logistico, los puertos y aeropuertos, las
zonas francas, los parques industriales, el desarrollo
de las energias renovables, las mejoras genéticas, el
100% de trazabilidad en la produccion vacuna, el gran
desarrollo de la produccién agricola en rubros como la
soja y otros cereales y fundamentalmente la foresta-
cion. Logros que se hicieron con grandes inversiones,
mejoras de la productividad e incorporacién tecnolo-
gica e innovacion, procesos que se han estado dando

“Hoy hay cosas que

funcionan muy ma

desde la recuperacion democratica.

El Uruguay que imaginamos y sofamos es el que re-
conoce sus problemas para buscar soluciones reales y
permanentes, con valentia, con decision, con determi-
nacion y para ello se requiere un Gobierno firme y a la
vez participativo, conciliador, respetuoso.

El Uruguay es un pais que aprendio e implantd, no sin
esfuerzo ni sin sangre, y de los primeros en el mundo,
normas de la mas moderna y universal civilidad ciuda-
dana, el voto universal incluido el
voto femenino, el respeto a la li-
| bertady a la opinion de los demas,
) y en particular el respeto del dere-
cho de las minorias. Una sociedad

que ha superado enfrentamientos armados, guerras ci-
viles, guerrilla urbana, excesos autoritarios, terrorismo

de Estado y el quiebre institucional de esa triste época.

Hoy hay cosas que funcionan muy mal. Hay inseguridad
que erosiona la libertad, hay desequilibrios en las opor
tunidades educativas que perforan las posibilidades de
superacion y movilidad social. Hay que cambiar muchas
cosas para lograr verdadera igualdad. Hoy hay realida-
des que son injustas, y lo peor, que si no se cambian,
prolongarén a las nuevas generaciones de uruguayos,
esas injusticias viejas. Queremos cambiar esa realidad,
construir un pais de oportunidades. A eso convocamos.
A un proyecto nacional auténticamente inclusivo, dirigi-
do a recuperar la dignidad de la nacion y las esperanzas
de nuestros ciudadanos.




FIDEICOMISO INMOBILIARIO:
GESTION PROFESIONAL DE LA INVERSION

Instrumento juridico demandado en el mercado inmobiliario.

Dr. Leandro Mestre
MFL Abogados

Tengo un capital. ;Como lo puedo invertir?

Quiero desarrollar un proyecto inmobiliario en una pro-
piedad. ;Cuél es la mejor opcion?

Me gustaria encarar un negocio seguro, diversificando
riesgos. ¢Existen posibilidades?

as respuestas a estas, y muchas otras pre-

guntas seguramente se encuentren en una

herramienta muy desarrollada en el merca-

do a nivel global: el Fideicomiso, que abre

las puertas a mas y mejores posibilidades
de inversion. Se trata de un instrumento que otorga ga-
rantias muy eficientes en el ambito de los negocios, y
brinda mayor seguridad juridica a los inversores. Es una
figura muy genérica que permite adaptarse a infinidad
de actividades. Es asi que en Uruguay es cada vez mas
frecuente encontrar Fideicomisos agropecuarios, finan-
cieros, inmobiliarios, entre otros.

Admite las mas diversas aplicaciones que dan origen
a las diferentes modalidades como ser: de administra-
cién, de inversion, financieros, de garantia, entre otras.

Pero stodos sabemos realmente qué es un Fideicomiso?

Conceptualmente se puede decir que implica la trans-
ferencia de bienes o derechos de una persona fisica o
juridica a un patrimonio de afectacién, aislado que se
destinara al cumplimiento de una finalidad determinada.

Esta claro.

Ahora, ¢quiénes son los sujetos que intervienen en esta
herramienta?

En primer lugar, se necesita una persona (fisica o juridi-
ca) que trasmite los bienes o derechos objeto del nego-
cio. Esta persona se denomina: FIDEICOMITENTE. Los
bienes aportados son los que formaran la PROPIEDAD
FIDUCIARIA, que se convertird en un PATRIMONIO DE
AFECTACION independiente del patrimonio de las partes.
Con esto el riesgo de la inversion queda blindado sin que
se afecte el resto del patrimonio personal del inversor.

En segundo lugar, otra persona recibe tales bienes o de-
rechos con la finalidad de cumplir con lo establecido en
el acto constitutivo o contrato de Fideicomiso. Esta per
sona es el FIDUCIARIQ, quien llevara adelante la gestion
o desarrollo del negocio.

Y por ultimo, se cierra el circulo con la figura del BENE-
FICIARIO, que es la persona que recibe los beneficios
de los bienes o derechos administrados por el Fiducia-
rio. Puede suceder que el beneficiario coincida con el
fideicomitente.

FIDEICOMISO INMOBILIARIO

La necesidad habitacional que tiene la poblacion a nivel
regional y local ha provocado la expansion de inversiones
en el sector de la construccion. Ademas de las tradicio-
nales inversiones de gran escala destinadas a sectores
de mayor poder adquisitivo, ahora también se suman las
ventajas que otorgan las "“viviendas de interés social”
impulsadas en nuestro pais, lo que ha provocado un ver
dadero auge en el rubro inmobiliario.

Y es en este sentido que el Fideicomiso se convierte
en una gran herramienta, pues llena vacios que otros
esquemas juridicos no contemplaban. Por ello es cada
vez méas empleado para dirigir inversiones destinadas a
la construccion y venta de propiedades.

Veamos cémo funciona con un caso préactico.

Me gustaria invertir en el rubro inmobiliario. Analizo: ten-
go un predio para desarrollar un proyecto. A la vez co-
nozco a alguien que cuenta con capital y quiere asociar
se. Parece una sociedad ideal. Pero jcuél es el camino
para gque ambos minimicemos los riesgos de inversion,
gestion y desarrollo?

Necesitamos alguien que sepa del tema, con expe-
riencia probada, y lo lleve adelante siguiendo un plan
de negocios. Sera esta persona quien se encargue de
todo. O sea: la gestidon del proyecto desde su planifica-
cion hasta la contratacion de operadores, asesores y
auditores para llevar adelante la ejecucién, inclusive la
venta final de las unidades.

Parece que esté resuelto el tema. Pero hay que darle
forma al negocio.

Ahi es donde encaja perfectamente el Fideicomiso:
aporto la propiedad, mi socio el capital y somos asi los
Fideicomitentes. Luego identificamos quien llevara ade-
lante la gestion, bajo normas pactadas en el contrato
constitutivo, y ya tenemos al Fiduciario.

Encaramos el proyecto, transferimos la propiedad y el
capital al Patrimonio de Afectacion creado por el Fidei-
comiso para que el Fiduciario desarrolle el proyecto ajus-
tdndose al Business Plan (Plan de Negocios).

Esto, ademas del esperado rédito econémico, nos dara
la tranquilidad que el resto de nuestro capital estara a
salvo ante eventuales acciones de acreedores particula-
res de cualquiera de las partes intervinientes en el Fidei-
comiso ya que el Unico patrimonio pasible de afectacion
es el que se integré al Proyecto y forma parte del Patri-
monio de Afectacion.

Cumplido el proyecto, el Fiduciario entregaréd a quien
aportd el capital y a mi, o a quienes designemos como
beneficiarios, el fruto de la operacién, ya sea con entre-
ga de unidades, el producido de sus ventas o cualquier
régimen mixto acordado.

ATRACTIVO - FLEXIBLE - ACEPTADO - REGULADO

El Fideicomiso se ha convertido en una de las figuras
mas aplicadas en la practica internacional para el desa-
rrollo de inversiones inmobiliarias.

Se trata de una gran herramienta enfocada en la admi-
nistracion de los riesgos y los distintos elementos que
integran por ejemplo una inversion inmobiliaria. No sola-
mente estd enfocado en gestionar adecuadamente los
fondos aportados por los inversores, sino que a la vez
permite la eficiente administraciéon de los constructores.
Y ademas, brinda garantias y certezas a quienes luego
adquieran los inmuebles, especialmente frente a posi-
bles contingencias que pudieran tener los inversores o
constructores en otros emprendimientos.

En definitiva, brinda soluciones a muchos riesgos pro-
pios del desarrollo inmobiliario y da respuesta a mu-
chas preguntas...

Imestre@mfl.com.uy
www.mfl.com.uy



TEGNICAS PARA RESOLVER
EFICAZMENTE LAS OBJECIONES EN LA
VENTA INMOBILIARIA (3ERA. PARTE

Resolver bien las objeciones, es un paso clave para aproximarnos al
episodio fundamental de la venta, su desenlace feliz: el CIERRE.

Para comprender cabalmente lo que sigue, el lector debera primero releer lo expresado en los nimeros 43 y 44 de esta revista

“ClUdades " (agosto y octubre del 2013). De lo contrario, le sera dificultoso comprender estas conclusiones (tercera parte y final).

Dr. Alfredo Tortorella
Director académico
del ICIU

Comencemos por nuestra principal fortaleza (ACTITUD animica), que cuando falta, podemos caer en una grave
carencia y un desempenfo pobre y erréneo:

ACTITUDES correctas (decalogo) que debemos adoptar frente al planteo
de las OBJECIONES.

1. Asumir que es légico (“gajes del oficio”) y por lo tanto, RESPETABLE... Ademas, debo saber separar las
personas (el cliente), del problema: la objecion.

2. Mantener la calma y no tartamudear, ni ponerme sudoroso, es decir, tener la plena serenidad y conviccion
de que conozco el producto (y por ende, sus pro y sus contras).

3. Escuchar bien y con vivo interés, con ojos y oidos bien abiertos.

4. Mantener nuestra habitual cordialidad, evitando toda manifestacion gestual de desagrado (y cuidado con
los pequenos gestos, que también nos delatan). Y ni que hablar de las miradas &speras, irénicas o burlonas.

5. Mantener un alto nivel de positivismo en nuestra actitud mental: yo puedo! Pero sin complejo de superio-

ridad respecto al cliente (desaire o destrato).

6. Tratar las objeciones con el méaximo respeto y seriedad, aunque estén referidas a aspectos menores, de

detalle (insignificantes para mi criterio, pero quizas fundamental para el del cliente). Por lo tanto, no minimizar

la objecion, ni desacreditarla, ni desmerecerla.

7. Resumir la objecién con mis propias palabras y lentamente, como para ver si la comprendi bien y que el

cliente lo confirme.

8. Responder breve y cortésmente, tratando de hacer EMPATIA y nunca mostrarle las ufias en senal de reto

o desafio (y menos, de que comienza la “pulseada”).

9. Si tengo necesariamente que dilatar la respuesta, pedir autorizacién para ello.

10. ...pero, me la debo agendar bien, para no defraudar al cliente, ni que crea que estamos eludiendo la

respuesta clara y responsable... Eso es lapidario y poco serio. Entonces, habremos perdido tiempo, dinero

y PRESTIGIO.

En suma, debo demostrarle: respeto (comprension), diligencia y profesionalismo.Y ademas, priorizar

la relacion con éste cliente, por sobre ésta venta de hoy.

Criterios basicos o principios a tener
en cuenta:

Como quedd dicho en los invocados nimeros ante-
riores, la superacién de las objeciones nos aproxima
al “climax"” de la venta que es su tensién mas elec-
trizante, un verdadero aluviéon de adrenalina (y para
algunos, de estrés). Y ella es la esencial posibilidad
de poder CERRAR EL ACUERDO, esto es lograr la ar
monia entre las partes involucradas, las cuales, en el
caso de nuestra actividad, somos TRES.

Recordemos entonces, nuestro fundamental ROL: no
somos estrictamente “vendedores” (con UN SOLO
cliente delante), sino NEGOCIADORES PROFESIO-
NALES, mediadores entre DOS PARTES en pugna,
zurcidores de sus intereses encontrados, para lograr
orquestar las soluciones, necesariamente ventajosas

para ambos (“ganarganar” o “win-win”)... O sea,
debemos saber transformar sus “posiciones” origi-
nariamente antagénicas, en “intereses” mutuamente
beneficiosos vy gratificantes. Al menos, ése es lo ideal
o preferible; debiendo marcar nuestro rumbo o meta,
como si fuera el Norte.

Por ello es que, la solucién genuina a las objeciones
del interesado en comprar (llamado “prospecto’; por
gue aun no es cliente), debemos hacerla pasar por
el filtro (aceptacion y/o consentimiento), de la parte
vendedora (llamado “propietario actual o comitente”).
Y este proceso, a veces se hace conscientemente y
otras, opera en forma inconsciente. Todo es una ma-
rana psicolégica, donde se mezclan tumultuosamente
diversas variables: racionales, emocionales, econdmi-
cos, financieras, arquitecténicas, familiares, sociales,



y de otra cantidad de valoraciones, que muchas veces
estaban ocultas y ahora afloran.

Claro que, muchas veces, el propietario actual (co-
mitente o parte vendedora), ni llega a enterarse de
las objeciones que habfa interpuesto el interesado
en comprar este inmueble. Y no porque deliberada-
mente se lo ocultemos, sino porque, si somos real-
mente profesionales, deberiamos bastarnos para
resolverlas por nosotros mismos, sin pedir ayuda o
consejo. Porque, ya deberian estar consensuadas de
antemano entre nosotros y el propietario-vendedor,
especialmente en las instancias previas a la primera
exhibiciéon de su propiedad... O, lo que seria aun mas
deseable, en el propio momento preliminar del ingre-
so efectivo de esta propiedad a nuestra cartera o por
tafolios de ofertas. Es en ése fundamental momento
preliminar, donde se acuerdan muchas cosas con el
propietario actual y entre ellas, se deberian encontrar
las férmulas y los argumentos para luego poder reba-
tir o superar (con solvencia y seriedad) las objeciones
que puedan plantearse a éste inmueble concreto.

Y es por ello que, mi prédica es casi obsesiva y con-
siste en que, a esa instancia primaria y fundacional,
debe concurrir siempre, el director de la inmobiliaria
0 su gerente o vendedor “Senior’ precisamente para
hablar de este importantisimo tema de las objecio-
nes, ya desde el inicio. Es en ese momento en que
deben aparecer los sélidos argumentos para luego
ser utilizados con solvencia y efectividad contra las
objeciones que seguramente se plantearan. En suma,
sé6lo la gran experiencia y capacidad (pericia) de un

Senior, puede detectar desde el momento inicial, to-
das y cada una de las mismas objeciones que casi
seguramente plantearan los diversos interesados en
comprar esta singular propiedad. Si hacemos esto,
con esa debida antelacion, no recibiremos sorpresas
desagradables (banos de agua fria) ni consideraremos
las objeciones como “zancadillas” del comprador, ni
permitiremos que éste las utilice como su método
“salamin” de regateo en el precio. Y por otra parte,
la consideracion preliminar de las objeciones, en un
franco y profundo didlogo entre el inmobiliario-tasador
y el propietario-comitente, asegura un acuerdo “razo-
nable” en cuanto al precio inicial o de lista, con el que
se saldra al mercado a ofrecer esta propiedad. Si bien
este no es el lugar adecuado para hablar de cuando y
coémo es correcta una Tasacion, debo sefalar y recor
dar simplemente, la gran importancia que tiene para
el futuro de la gestiéon de venta, el partir de una base
realista y cuerda, respecto al precio: un precio realista
es el gran punto de partida o A-B-C de la carrera en
pos de una réapida y ventajosa venta inmobiliaria. Si
partimos de un precio abultado, la agilidad obviamen-
te, se resentira.

Si hacemos todo bien, desde el inicio de nuestra larga
y azarosa gestion de venta, hasta tal punto de con-
tar con el temprano apoyo del propietario actual (que
quiere vender), asegurariamos mejor y con mayor
eficacia el logro del final feliz que todos ansiamos: la
concrecioén de la venta. Pero para ello, debemos con-
tar con el apoyo del propio cliente, quien debe confiar
en nuestro profesionalismo y nuestra solvencia ética.

Llamamiento a todas las INSTITUCIONES y CAMARAS INMOBILIARIAS que
nuclean agentes genuinamente PROFESIONALES:

2. Por lo tanto, cualquier cliente sera atendido y defendido con solvencia técnica y transparencia ética, como
para estar tranquilo de que se sentird “en buenas manos'’

3. Entonces, esa confianza integral que deposita en el profesional actuante, sera el motor principal del éxito de
la negociacién encomendada. Y no seré defraudado, sino todo lo contrario: ampliamente satisfecho.

4. Finalmente, esa confianza en el profesional, genera credibilidad, por lo que, pasan a ser respetadas y respe-
tables (acatables) las propuestas que éste les pueda hacer, empezando por el fundamental tema del Valor de la
propiedad (Tasacion), efectuada con el maximo de técnica y realismo, o sea, responsablemente. Ese debe ser
el primer gran punto de partida para lograr negocios genuinamente beneficiosos, agiles y posibles.

5. Y como consecuencia, también los compradores (y arrendatarios), se veran beneficiados, ganando también
en tranquilidad, ya que el mero hecho de que esta propiedad sea gestionada por un agente asociado a nuestra
Institucion, le otorga gran valor a su grifa, significando indudablemente que se trata de un profesional confiable,

1. Debemos informar con firmeza y claridad, a toda la sociedad, donde se encuentra obviamente nuestra gran
masa de consumidores potenciales (aln no clientes), que en nuestra Institucion, sélo permitimos agremiarse a

empresas y agentes con un alto grado de Profesionalismo, Seriedad y Dignidad. No se trata entonces de “ha-

cer publicidad’ sino de brindar informacioén fidedigna y de primera mano. No es exagerar, sino decir la verdad.

por ser: apto y capaz (técnicamente) y también transparente y serio (éticamente).

¢Técnicas “magicas” para superar
objeciones?

Muchos libros se han escrito sobre este tema. Y la
gran mayoria, como ya se dijo en los articulos ante-
riores, son tonterias y artilugios verbales, sin consis-
tencia ni seriedad. O sea, se parte de la base de que,
con la simple “habilidad de un prestidigitador verbal’
cualquier vendedor “medianamente entrenado” pue-
de convencer a cualquier (pobre) cliente de que no
tiene razén en sus objeciones y por lo tanto, DEBE
COMPRAR éste producto, a éste precio, aqui y aho-

ra, ya... y ademas, a nosotros, obviamente !!

Algunos, mas ampulosos y pretendiendo vender mas
(libros), agregan en sus titulos adjetivos vigorosos y
hablan de “técnicas infalibles para rebatir objeciones”
o de la “venta irresistible” o “métodos diabdlicos de
como destruir objeciones”... o de “las 146 maneras
de cerrar una venta”!

Mas alla de que esas ridiculeces despierten una car
cajada, ademas, es la mas cruel y despiadada falta
de respeto al préjimo mas préjimo que tenemos en

nuestro negocio: el CLIENTE. Y ello porque parten
de varias FALACIAS o groseros errores conceptuales,
que no puedo aceptar y que no se deben aceptar (ver
mas ampliamente, las fundamentaciones detalladas

en mi reciente libro “Venta Inmobiliaria Profesional”
Capitulo 19), a saber:

Falacia 1: Con ciertas palabras o frases adecuadas
(0 "matadoras” como diria el inefable Anibal de Cala-
brd), podré incidir en el cliente para finalmente acosar
lo y hacerle comprar. La clave esta entonces en saber
detectar cuando hay que usar una frase y cuando otra,
explotando los puntos débiles del cliente y hacerle

"

trastabillar hasta que caiga en nuestra “red o trampa’

Falacia 2: La venta es una técnica (mecénica), por lo
que, aplicandola bien, tendré SIEMPRE los mismos
resultados buscados: el “si, te compro” El cliente en-
tonces, es considerado como el riel aceitado del tren,
sobre el cual hago discurrir mi avasallante locomotora
conceptual, lleno de argumentos seductores y adje-
tivos floridos que seran contundentes y terminaran
knockeando al (estupido) cliente.



Falacia 3: Tratan a todos los clientes como si fueran
iguales (todos son consumidores), aplicandoles el
mismo “speach” verbal y las mismas recetas moti-
vadoras. No sélo no son iguales, sino que estén, casi
todos, muy bien informados.

Falacia 4: VVender un producto es facil: sélo hay que
crear la necesidad de tenerlo, mediante la publicidad
previa y luego, en el cara a cara, mediante la estimula-
cion por la curiosidad, status, exclusividad en su pose-
sidn o goce, practicidad, beneficio, lujo, etc.

Falacia 5: Hay que apuntar las baterias con la artilleria
mas pesada, hacia el momento del cierre de la venta,
es decir, cuando ya hemos demostrado las bondades
del producto a vender, a fin de acorralar al cliente y
cautivar su decision final, la que debera ser necesaria-
mente “SI" Asi, muy pocos se resistiran.

Pues bien, como el lector ya se imagina a esta altura,
debo decir que NO COMPARTO ESOS ENFOQUES.
De la misma manera que no puede (ni debe) confun-
dirse un vendedor improvisado (charlatdn o chanta) de
uno profesional.

Algunas de estas falacias, caen por su propio peso.
Especialmente por creer que el vendedor debe ser
una especie de mago, que usa su habilidad como
"prestidigitador verbal” y que su seductora palabra
termina siendo irresistible y otras tonterias...

(jSeria bueno que fuera tan facil!).

Ademas, parten de la premisa de que los clientes es-
tan "masificados” y todos son iguales, sin distinguir
ni valorar su singularidad esencial.

Entonces, cometen el error garrafal: pretenden “tratar
igual a todos los desiguales’ desobedeciendo el sabio
mandato de ARISTOTELES (formulado 25 siglos atras).
Y para colmo, también las propiedades que nosotros

comercializamos, son TODAS DIFERENTES. NO SON
COMODITIES (soja, arroz, petréleo, oro, etc.).

Desconocen también la importancia de los momen-
tos iniciales en la relacion de venta compleja de servi-
cios, asi como de los pequefos acuerdos, que cons-
ciente o inconscientemente, se van gestando, base
de la credibilidad y confianza reciproca. En efecto, esa
confianza y la consecuente credibilidad (herramientas
fundamentales para resolver adecuadamente una ob-
jecion), comienzan a gestarse con el PRIMER “HOLA!

Claro que también hay muchos libros buenos y
también cursos, que rescatan la SINGULARIDAD
DEL CLIENTE y la importancia vital de la comuni-
cacion empatica (con sintonia fina), como claves
positivas de todo el proceso de venta. Es esa la
razon del por qué, en nimeros anteriores, sostuve
que la EMPATIA es una gran y poderosa formula
para “resolver y superar las objeciones” Y no pre-
cisamente para rebatirla, pero aqui lo que importa
es el efecto o la consecucion del camino (por eso,
decia alli que no se trata de ganar la batalla, sino
la guerra de la venta lograda).

En buen romance: cuando el cliente tenga razon
(pero, solo en esos casos), darsela. No es condu-
cente ni bueno, enfrentarlo con tozudez y cegue-
ra... €so es ser necio.

Algunas “recetas o formulas”:

No obstante todo lo antedicho, y para satisfacer la an-
siedad de los lectores (y con fines meramente didac-
ticos), me referiré brevemente a algunas TECNICAS
para REBATIR OBJECIONES. A mi modesto modo de
entender, sélo las DOS ULTIMAS son serias y efecti-
vas, y en todos los casos:

1. DEVOLVER como ESPEJOS: igualar, etc. (pero sutilmente, sin burlas!). Esto obliga al cliente a funda-
mentar o profundizar las razones de su objecion.

2. DIABOLICA: resumirla con alguna distorsién (minimizar o aumentar, segun el caso), como para que
pierda efecto o entidad.

3. ARGUMENTOS POR ANALOGIA: comparar con ventas recientes similares, a precio similar. Para ello,
debo hablar de cosas concretas vy ciertas, verificables y reales, evitando la “payada’

4. Contar ANECDOTAS gréficas y saberlas dramatizar! La gran mayoria de la gente (y de nuestros clien-
tes), comprende mejor las historias concretas que las abstractas conceptualizaciones. Entonces: mas
emocion y menos logica!

"ou

5. Que no pierda esta oportunidad, pero sin abusar (como hacen muchos colegas): “gangas’ “Unicos’

"o

“irrepetible’ “otra oferta similar o igual o mejor”

6. DE CANJE o BALANZA A FAVOR: resumir los beneficios (algunos de los cuales no ha visto o querido
ver el cliente, o no los ha valorado debidamente en forma positiva) y que éstos terminen pesando més que
las carencias-defectos!

7. Defender relacién clave: “PRECIO-CALIDAD” como un planteo justo y armoénico, con sentido comun vy
atendiendo al realismo de la tendencia actual del mercado. Esto significa que, si este inmueble no tuviera
esos defectos-carencias, el precio que estariamos pidiendo por esta propiedad, seguramente serfa franca-

mente superior. Se desbarata asi la intencién de aplicar el llamado “método salamin” de regateo.

No se puede pretender (no es légico ni humano)
que podamos “rebatir” siempre y todas las obje-
ciones que planteen todos los clientes!

Ni los maximos cracks deportivos, ganan siempre,
o hacen goles, (y esto no es una facil y barata re-
signacion, sino realismo):

Recordemos algunas premisas, con el mejor espi-
ritu realista: Hagamos bien “lo posible”... haga-
moslo mejor que ayer...

Caminemos firmes hacia la excelencia profesional.
Pero, NO OLVIDEMOS QUE:
“Lo perfecto, es enemigo mortal de lo posible”

PD.: (El afio préximo, trataremos las OBJECIONES
que plantean los PROPIETARIOS-COMITENTES a
nuestras recomendaciones y sugerencias iniciales de
cdémo trabajar mejor su propiedad -que estamos in-
gresando a nuestra Cartera- como para tener mejores
chances de éxito, o sea efectividad).

Dr. Alfredo Tortorella
altorto@hotmail.com
atortorella.vip@gmail.com



Dr. José Amorin, Senador
Propuesta Batllista, Partido Colorado

MONTEVIDEC

NOS COMPROMETE

"Se trata de promover un cambio que es imprescindible’

ese a ser un acuerdo para Montevideo,
el pais todo asiste a un momento histo-
rico con la conformacién del Partido de
la Concertacién, alianza programética
entre colorados y nacionalistas con el

objetivo de darle a la capital del pais una alternativa
tras los 25 anos de gobierno del Frente Amplio.

Una alternativa a un cuarto de siglo de administra-
ciones que se han ido desgastando y han llegado a
convertir a la ciudad en una metrépolis cargada de
problemas. Hoy el montevideano quiere cambiar esa
realidad. Se palpa en todos lados. Ya no se trata sola-
mente de blancos y colorados que quieren devolver
—como es logico- a sus respectivos partidos el pre-
dominio en la capital. Ahora hay miles de frenteam-
plistas desencantados. Ciudadanos frentistas, que sin
renegar de sus ideales, estan cansados de la mala

administracién y de los errores y horrores con que
se ha gobernado la ciudad y el departamento en este
tiempo.

En esta nueva experiencia nadie renuncia a su his-
toria, a sus valores, a sus ideas, a su compromiso
con aquellos dirigentes que forjaron la grandeza de
los dos lemas fundacionales de este pais. Ni ponchos
colorados ni sobretodos celestes y blancos. Aparicio
Saravia y José Batlle y Ordonez seguiran en el lugar
que la historia, y que los sentimientos vy las ideas de
las personas, les han designado. De lo que se trata es
de promover un cambio que es imprescindible. Una
transformaciéon de la ciudad y el departamento con
una mirada puesta en el futuro, en mejorar la calidad
de vida de la gente. Una apuesta a lo nuevo. Porque ni
la basura ni el caos en el transito, o la falta de luz o las
calles llenas de pozos son de izquierda o de derecha.

No son ni blancos, ni colorados, ni
frenteamplistas, ni independientes.
Son problemas de todos los mon-
tevideanos que 25 anos de adminis-
traciones del Frente Amplio no han
logrado resolver.

Aunque ya lo hemos hecho con an-
terioridad, no nos mueve Unicamen-
te el interés de desplazar al Frente
Amplio. Nos interesa Montevideo
como problema vy la situacion de los
contribuyentes montevideanos, que
pagan impuestos muy elevados y no
reciben servicios acordes al dinero
que desembolsan.

Para nosotros el principal problema
es que en la capital del pais hay un
modelo agotado. Un modelo que se comenzé a apli-
car en 1990 con la llegada de Tabaré Vazquez al gobier
no municipal pero que casi un cuarto de siglo después
no estd dando respuestas a los problemas que todos
los dias enfrentan los ciudadanos.

La ciudad, y el departamento todo, se han transfor
mado en un desastre: la recoleccion de basura es
mala, hay horas del dia y zonas de la ciudad en las
que el transito es un caos,
el pavimento de las calles
no se repone y las grandes
obras que Montevideo ne-
cesita no se llevan a cabo.
Todos sabemos que hay
obras absolutamente nece-
sarias para canalizar el creciente parque automotor,
como por ejemplo renovar Avenida ltalia. Sin embar
go, de eso o de otras multiples cosas que se deben

“Todos sabemos que hay obras
necesarias para canalizar el parque
automotor, como por ejemplo
renovar Avenida ltalia”

hacer nada se habla. Mientras tanto, la Unica obra de

infraestructura pensada y ejecutada con tiempo y re-
cursos -el corredor Garzén-, se ha demostrado como
un rotundo fracaso y un gasto innecesario para las ar
cas municipales.

Esas son las cosas que queremos cambiar entre to-
dos. Por eso es que hemos conformado este espa-
cio de unidad. Queremos un Montevideo mejor, una
ciudad para vivir y disfrutar,
para llenarnos de orgullo
cuando llegan visitantes ex-
tranjeros y para enorgulle-
cernos cuando la miramos
limpia y ordenada. Por eso
este esfuerzo que espera-
mos tenga el respaldo de la ciudadania. El futuro de
Montevideo y de sus habitantes nos compromete.




15" ANIVERSARIO DE LA CARRERA OFICIAL
DEL OPERADOR INMOBILIARIO (U.T.U.):

El pasado 19 de noviembre se conmemord dicha fecha, sefera en la capacitacion inmobiliaria en Uruguay, en la
ESCUELA PRADO del Consejo de Educacién Técnico Profesional (ex- Universidad del Trabajo del Uruguay).

Es una noticia trascendente e irdbnicamente paradojal, en momentos en que aln no se ha aprobado la Ley de
la Actividad Inmobiliaria, la cual, se encuentra desde hace 20 anos (ahora en su 6ta. version) en el Parlamento.
Esperemos que en el ano venidero, los senores legisladores nos hagan el honor de sancionarla, acordandose
asi en forma eficiente de las 15 generaciones de profesionales inmobiliarios ya egresados de Montevideo (unos
350 operadores titulados), mas una cifra similar de todos los egresados en los diversos departamentos donde
se ha ido dictando nuestra carrera terciaria (en méas de la mitad del Uruguay). Por supuesto que el proyecto de
ley presentado (y en estudio) no soélo protege los intereses de los egresados titulados, sino de la sociedad toda,
ya que exige un riguroso requisito de profesionalismo, para beneficio principal de todo el publico consumidor de
nuestros servicios.

FIN DE CURSO DE CIT.E. (EN MELO)

En este mes de diciembre, egresaran los primeros Operadores Inmobiliarios diplomados del mencionado insti-
tuto de la capital de Cerro Largo. Este es el Unico instituto privado de todo el interior de la Republica que ha sido
debidamente habilitado por ANEP-CODICEN para dictar esta carrera oficial y para expedir el diploma habilitante,
asi como también el de rematador.

- Recordemos que desde hace 7 anos, el Instituto ALDEY (Escuelas IADE), dicta esta carrera, como
Unico instituto habilitado oficialmente en Montevideo.

- Los demas cursos que puedan estar dictando otros institutos, no son carreras oficiales, ni cumplen
con los requisitos exigidos (nivel terciario minimo de ingreso, programa curricular oficial, alta carga
horaria, etc.), por lo que no gozan del reconocimiento formal por parte de las autoridades de la en-
sefanza publica. Esta es una advertencia que hacemos, a solicitud de un gran niumero de asociados
de la C.I.U., que nos han consultado al respecto, ya que la amplia oferta de cursos y cursillos, genera
dudas e incertidumbres, que es del caso y saludable aclarar debidamente.

EVENTOS INTERNACIONALES EN LA REGION:

ASUNCION:
SALON INMOBILIARIO PARAGUAY (S.I.P)

SHERATON, 7 y 8 de octubre:

Organizado por la Revista OPCION INMOBILIARIA (Ideas Uruguay), tuvo lugar este importante congreso de dos
jornadas muy intensas. Ademas de la multiplicidad de stands con expositores de varios y novedosos productos
en desarrollo, hubo un encuentro en work-shop (intercambio de productos y servicios). Y ademas, un salén de
disertaciones permanentes muy activo, con varios y reconocidos panelistas del pais locatario y también varios
de Argentina y de Uruguay. Ademas, asistieron espafnoles, agentes de Miami y de otros paises de Latinoamérica.
La delegacién uruguaya fue muy nutrida, destacandose autoridades de nuestra Camara Inmobiliaria, de CIDEM,
y de una docena de empresarios desarrollistas.

Por Uruguay fueron invitados a disertar, entre otros, el intendente de Maldonado, Sr. Oscar De los Santos, el
presidente de la Camara de la Construccion, Sr. Ignacio Otegui y el director de nuestra revista (e ICIU), Dr. Alfredo
Tortorella. Por Argentina, disertaron entre otros, el presidente de la Cdmara Inmobiliaria de aquel pafs, Sr. Roberto
Arévalo y el presidente del Colegio de Martilleros y Corredores Publicos Inmobiliarios de San Isidro, el Sr. Carlos
M. Ipuche.

SAN [SIDRO: JORNADA EN HOMENAJE AL “40°
ANIVERSARIO DE LA ASOCIACION AMERICA DE
REMATADORES, CORREDORES INMOBILIARIOS Y
BALANGEADORES

Tuvo lugar en el gran salén de actos del Hipédromo de San Isidro, organizado por el activo Colegio de esa impor
tante zona norte del gran Buenos Aires, con el brillo y la distincién a que nos tiene acostumbrado los presididos
por el activo Carlos M. Ipuche. A tal punto que, hasta hubo una Carrera en ese Hipédromo, cuyo Gran Premio
llevd en nombre del aniversario de la institucién regional. También asistieron varios agentes de Miami y cuatro
economistas argentinos de primera linea, amén de otras disertaciones, entre las que se destaca la del presidente
de la Asociacion cumpleanera, el uruguayo, Rtdor. Mario Stefanoli.



OF INVERSION

José Luis Pérez Collazo
Corresponsal Espana

no de los objetivos de los grandes in-

versores a nivel mundial es la entra-

da en el sector inmobiliario espanol.

Los principales fondos internaciona-

les tienen prevista una inversion de
aproximadamente 14.000 millones de euros en el
transcurso del ano 2014, donde las oficinas y los ne-
gocios hoteleros, seran sus principales prioridades a
la hora de comprar.

Algunas de las razones para apuntar al mercado espa-
Aol, pasan por la estabilizacion de la zona euro en gene-
ral, los indicios de mejora de la economia espanola y el
ajuste de precios acumulado desde 2008. También se

ve beneficiado por los “elevadisimos precios” a los que
cotiza el m2 en las principales ciudades europeas.

Para algunos de los fondos de inversion, capitales como
Londres o Paris han perdido su interés, por la escasa
rentabilidad que en la actualidad proporcionan y analizan
otras opciones en ciudades como Madrid o Barcelona.

Vuelven al ruedo de la inversién las grandes asegurado-
ras, los inversores institucionales y fondos patrimonia-
les, para asentarse en las principales plazas espafolas.

Dentro de las preferencias de estos grandes grupos, el
sector de oficinas mantiene la primera posicion entre las
preferencias de compra de los potenciales inversores.
Madrid es la ciudad que despierta mayor interés al ha-
berse consolidado como la sede de los principales gru-
pos internacionales, seguida de Barcelona.

Otra de las prioridades son los establecimientos ho-
teleros ubicados tanto en Madrid y Barcelona, como
asi también algunas zonas de costa de lujo como So-
togrande.

Un tercer punto de interés para los fondos es el mer
cado residencial, viviendas de lujo en zonas prime de
las principales ciudades espafnolas y poder hacerse con
paquetes de viviendas en la costa espafola, con des-
cuentos muy importantes al momento de la compra de
los mismos.

Queda relegada la inversiéon en centros comerciales, de-
bido al desplome del consumo, que se viene sufriendo
en estos Ultimos anos.

La transparencia y seguridad juridica son maximas irre-
nunciables, para aquellos fondos internacionales que
ven en Espafa una oportunidad.

Los fondos solicitan conocer de manera precisa el dete-
rioro que han sufrido las carteras que quieren comprar
para ajustarlas al valor real de las existencias, en caso de
gue esto no se cumpla, se incrementan las incertidum-

bres para saber cudndo van a poder revender sus acti-

vos. Es una condicién para ellos, que los activos sean
transferibles y que exista certeza de su posible venta a
terceros sin restricciones legales o incidencias registra-
les que limiten la gestion de dichos activos.

Cuando en el negocio intervienen las llamadas ejecucio-
nes hipotecarias, los fondos necesitan conocer que las
viviendas que compran no se quedan atascadas en los
juzgados por problemas ordinarios del funcionamiento
de la justicia en Espana.

El andlisis que se realiza a la hora de ejecutar la inversion
es complejo y demanda un estudio completo de los in-
muebles a comprar. Los fondos son conscientes de la
deuda que pueden esconder alguno de los inmuebles
que han comprado, aqui encajan pasivos relacionados
con las comunidades de vecinos e impuestos. Todo tie-
ne que tenerse en cuenta a la hora de afilar el lapiz por
parte de ellos, el volumen de las carteras que adquieren
estos fondos multiplica la complejidad tributaria, ya que
en Espana las transacciones inmobiliarias estan grava-
das con numerosos impuestos.
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Primera persona

Dra. Monica Xavier
Presidenta del Frente Amplio

MAS INFORMADOS
Y MAS RESPONSABLES

“"SUMAR: son instancias de participacion donde los ciudadanos dan su

punto de vista’

Los pasados 7, 8 y 9 de noviembre se desa-
rrollé un ciclo de conferencias ciudadanas,
llamadas Sumar, organizadas por el Minis-
terio de Educacion y Cultura y Bicentenario
Uruguay.

¢Queé son estas conferencias? También llama-
das Asambleas Deliberativas, son instancias
de participacion donde los ciudadanos dan
su punto de vista en torno a un tema particu-
lar. Su pais de origen es Dinamarca; y alli son
utilizadas para asesorar al Parlamento danés
respecto a la vision de ciudadanos no exper-

tos sobre diversas cuestiones. Otros paises
como Holanda, Reino Unido, Noruega, Fran-
cia, Suiza, Japoén, Corea del Sur, Australia,
Nueva Zelandia, Estados Unidos, Canada y
Argentina también han llevado adelante este
tipo de iniciativas.

Uruguay no es ajeno a este tipo de expe-
riencias, contando con los antecedentes de
los Juicios Ciudadanos organizados por la
Universidad de la Republica; donde se de-
batié acerca de la Energia Nuclear (2010) y
Mineria (2011).

Pero ¢por qué pongo el foco en este proyecto? Por
que da muestra de la intencién de nuestro gobierno,
comprometerse con nuestros ciudadanos y fomentar
mecanismos para su participacién en diversos temas.

Para esta primera edicién, Sumar se propuso generar
un intercambio sobre derecho de autor y acceso a la
cultura. Un tema que por cierto ha estado en la agen-
da en las ultimas semanas.

La eleccién del tema nacié del compromiso del minis-
tro Ehrlich de estudiar la redaccion del articulo 218 de
la Rendicion de Cuentas, que pretendia aumentar el
plazo la vigencia de derecho de autor a 70 anos des-
pués de fallecido.

En estas conferencias ciudadanas se convoco abier
tamente a personas de todo el pais a ser parte de
un “panel ciudadano” Este se informé acerca de la
tematica en cuestion con la ayuda de “referentes’) in-
tegrado por profesionales e instituciones vinculadas
a la materia seleccionada, provenientes de diferentes
sectores y opiniones; garantizando la pluralidad. El
panel ciudadano leyé los insu-

Participacion en cuanto a conocimiento y también
involucramiento, porque los temas nos competen y
afectan a todas y todos.

Aunqgue se llenen con palabras grandilocuentes, la-
mentablemente no todos lo conciben asi. Algunos
hablan “en nombre de la gente’ utilizan las encues-
tas demagdgicamente, ningunean el debate franco,

la real colaboracion de unos

mos y debatié el asunto pre- “Algunos hablan ‘en nombre de con otros y en vez de apor

vio a las conferencias.

la gente’, y utilizan las encuestas

Todos los referentes relacio-
nados con el tema expusieron
su postura en las conferencias frente al panel ciuda-
dano. Este ultimo tiene ahora la dificil tarea de reali-
zar un informe con recomendaciones, el que tendra
como destino final las instituciones competentes en
la tematica, incluido el Parlamento.

Como dice el video institucional “personas mas infor
madas, son ciudadanos mas responsables’ se buscé
promover el acceso a la informacion y a la participa-
cion de las personas en su mas amplio sentido. Esto
es, construir ciudadania, estimular el ser parte del in-
tercambio de visiones, donde el aprendizaje colectivo
enriquece el debate.

tar, restan con criticas opor-
tunistas que no construyen.

demagogicamente”

En este proyecto que home-
najea al Congreso de Abril a 200 anos del Anro XllI,
sin duda uno de los hitos de participacién ciudadana
que conformd la génesis de nuestro pals, llama la
atencion, promediando este afo de celebraciones, la
escasa participacion de los partidos de la oposicion,
quienes a pesar de ser miembros de la Comision de
Bicentenario, han estado ausentes de los actos cen-
trales y reuniones.

Por eso, este proceso de discusion no solo ha sido
un esfuerzo por sumar hacia la construcciéon de una
sociedad méas democratica; sino también una que dia-
loga entre si. Ahora, nos esforzaremos por multiplicar
la tarea.
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Cr. Carlos Saccone
Senior Investment Advisor - HSBC Premier
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PREMIO NOBEL DE ECONOM
PARA EUGENE FAMA

En el mes de octubre el Premio Sveriges Riksbank en Ciencias Econdmicas en memoria de
Alfred Nobel, fue otorgado a Eugene F Fama, Lars Peter Hansen y Robert J. Shiller, por su
“analisis empirico de los precios de los activos” Mientras que la mayor parte de la prensa
especializada ha destacado la contribucion de Robert Shiller, al mismo tiempo ha critica-
do a la Academia Sueca por otorgar el Nobel de Economia en su versién 2013 también a
Eugene Fama, a quien de alguna forma se responsabiliza por defender un modelo teérico
inaplicable a la realidad. El mensaje de Fama es, sin ewmbargo, fundamental para las fi-

nanzas personales e imprescindible para los inversores.

n esta oportunidad le propongo reflexio-
nar sobre algunas de las importantes

implicancias que ha tenido el trabajo de
Fama para las inversiones personales,
a través de extractos seleccionados de
una de sus primeras y fundamentales notas técnicas,
publicada en el ano 1965 en el “Financial Analysts
Journal” titulada “Paseos aleatorios en precios de
mercado de las acciones” Recomendado para todo
aquel interesado en las finanzas personales, y de par
ticular interés para el inversor en acciones.

"Por muchos anos economistas, expertos en estadis-
tica, y profesores de finanzas han estado interesados
en desarrollar y probar modelos del comportamiento
de los precios de las acciones. Un importante modelo
que ha evolucionado partir de estas investigaciones es
la teoria de los paseos aleatorios. Esta teoria pone se-
rias dudas sobre muchos otros métodos usados para
describir y predecir el comportamiento de los precios
de acciones (...) Si la teoria de los paseos aleatorios es
una precisa descripcion de la realidad, entonces todos
los procedimientos “técnicos” o a través de graficos
para predecir precios carecen de valor”

Sobre las “técnicas comunes para predecir precios de
mercado de las acciones”

"...Los dos abordajes para predecir precios de ac-
ciones que son comunmente utilizados por profe-
sionales del mercado son el “técnico” o de graficos
(chartist) y la teorfa de fundamentos o anélisis de valor
intrinseco.

El supuesto basico de todas las teorias “técnicas” es
que la historia tiende a repetirse, esto es, los patro-
nes pasados del comportamiento de precio tenderan
a volver a ocurrir en el futuro. De esta forma el camino
para predecir los precios es desarrollar una familiari-
dad con patrones pasados de forma de reconocer si-
tuaciones de probable recurrencia’

"Las técnicas del “chartist” siempre han estado ro-

Camara Inmobiliaria Uruguaya

deadas de un cierto grado de misticismo, sin embar
go, y como resultado la mayoria de los participantes
del mercado las han encontrados sospechosas’”

El supuesto del abordaje del andlisis de fundamentos
es que en cualquier punto del tiempo una accién tiene
un valor intrinseco, el cual depende del potencial de
ganancias de la accion. El potencial de ganancias de-
pende por su parte de factores tales como la calidad
del management, las perspectivas para la industria y
la economia, entre otros.

A través de un cuidadoso estudio de estos factores
fundamentales en analista deberia, en principio, po-
der determinar si el precio actual de una acciéon es
mayor o menor a su valor intrinseco. Si los precios
tienden a moverse hacia los valores intrinsecos, en-
tonces intentar determinar el valor intrinseco de una
accién es equivalente a realizar una prediccién de su
precio futuro, y es esta la esencia del procedimiento
predictivo implicito en el andlisis de fundamentos”

Hasta aqui Fama describe los métodos que tradicio-
nalmente (y hasta el dia de hoy) se han utilizado con
el objetivo de poder predecir los precios. Estos méto-
dos, en particular para los mercados profundos, han
tenido un comun denominador a lo largo de la historia.
No han podido superar una simple estrategia de com-
prar y mantener el activo durante el largo plazo. Es de-
cir, han fallado sistematicamente. ;Por qué? Porque,
afirma Fama, los mercados son “eficientes”

"En un mercado eficiente, la competencia entre mu-
chos participantes inteligentes lleva a una situacién
donde, en cualquier momento, los precios actuales
de titulos individuales ya reflejan los efectos de infor
macion basada tanto en eventos que ya han ocurrido
y en eventos que, por ahora, el mercado espera que
ocurran en el futuro. En otras palabras, en un merca-
do eficiente en cualquier punto en el tiempo el valor
actual de un titulo serd una buena estimacion de su
valor intrinseco’
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“Es improbable que la hipétesis de paseos aleatorios
provea una descripcion exacta del comportamiento
de los precios de las acciones. Sin embargo, para pro-
positos practicos, el modelo puede ser aceptable in-
cluso a pesar de no reflejar exactamente los hechos.
Entonces aungue los cambios sucesivos de precios
pueden no ser estrictamente independientes entre
si, la dependencia total puede ser tan pequefa como
para ser considerada irrelevante”

“Una simple regla de comprar y mantener el titulo
puede ser tan buena como cualquier mecanismo mas
complicado de comprar y vender'

El Nobel de Economia afirma que el mercado, vy
es bueno recordar que habla del mercado de los
EEUU, es eficiente. O sea que los precios estan
actualizados con toda o gran parte de la informa-
cién disponible. Y que cualquier gasto en analistas
es inutil. A los analistas, les propone interesantes
desafios, mencionados a continuacion.

“Probablemente no existan muchos analistas (de
hecho no conozco a ninguno) dispuestos a reco-
nocer voluntariamente que no son mejores que el
analista “promedio” Si todos los analistas piensan
gue son mejores que el promedio, sin embargo,
esto solo quiere decir que su andlisis esta sesga-
do hacia abajo. Afortunadamente, no es necesario
juzgar a un analista solamente por lo que dice. Esta
discusion provee una referencia natural con la cual
podemos evaluar su performance’

"En otras palabras, si el analista puede hacer juicios
significativos sobre la compra y la venta de valores in-
dividuales, sus opciones deberian superar consisten-
temente la performance de valores con el mismo nivel
de riesgo, seleccionados al azar. Debe ser subrayado
sin embargo, que el analista debe consistentemente
producir mejores resultados que el promedio, desde
que, por la naturaleza de la incertidumbre, durante

cualquier periodo posee 50% de probabilidades de

tener una mejor performance que la seleccion al azar,
incluso si sus poderes de andlisis fueran inexistentes”
A la hora de las conclusiones acerca del mercado, los
analistas vy las predicciones, Fama termina afirmando:
“La teoria del paseo aleatorio en los precios de las
acciones presenta importantes desafios para ambos,
el analista técnico o de gréficos, y el analista de fun-
damentos. Para el técnico, el desafio es directo. Si el
modelo del paseo aleatorio es una descripcion valida
de la realidad, su trabajo, como el de un astrélogo, no
tiene valor real para el andlisis del mercado de accio-
nes. La evidencia empirica a esta fecha provee fuerte
evidencia para el modelo del paseo aleatorio. A la luz
de esto la Unica forma que el analista técnico pue-
de reivindicar su posicion es mostrando que puede,
consistentemente, utilizar sus técnicas para realizar
mejores predicciones que el azar”

“El desafio es empirico. El analista no puede simple-
mente protestar que piensa que los valores que él
selecciona pueden tener una mejor performance que
aquellos elegidos aleatoriamente, debe demostrar
que éste es realmente el caso’

Las ensenanzas de Fama son de una riqueza excep-
cional, dado que empieza y termina de desenmasca-
rar a toda una comunidad que vende “magia finan-
ciera” La evidencia a esta fecha también respalda, en
particular para los mercados profundos como el de
EEUU, que no hay analistas que consistentemente,
puedan superar en el largo plazo una simple estrate-
gia de “comprar y mantener”

Para quien sea cliente de un asesor de inversiones o
una institucién de private banking, es oportuno recor
dar un viejo proverbio ruso: “Confie, pero verifique”

Noticias del sector

MERCADO INMOBILIARIO ARGENTINO

Aseguran que sigue sin aparecer la luz al final del tinel.

Segun publica el diario La Nacién de la vecina orilla, la crisis del sector inmobiliario se instalé hace dos anos, y
los protagonistas no vislumbran una pronta recuperacion.

Creen que mientras el gobierno argentino mantenga el cepo al délar, “no veran la luz al final del tunel” Sucede
que a raiz de esta medida, se ha estancado la demanda notoriamente. Las escrituras han caido un 50%.

Entre los operadores inmobiliarios destacan que hasta ahora las medidas a las que apel6 el gobierno no sirvieron
para torcer el rumbo declinante del mercado.

En tanto, en materia de precios, en el sector sostienen que gran parte del “parate” del mercado inmobiliario
hoy, se explica por la decision de los propietarios de mantener los valores de sus propiedades en dolares, aun a
costa de no encontrar compradores.

-STADOS UNIDOS EN ALERTA PO
NA NUEVA BURBUJA INMOBILIARIA

Los precios inmobiliarios se han disparado en el mercado y el aumento, que en algunas zonas supera el 20%
p p y e g p g

hace temer una bomba de tiempo similar a la que llevé a la crisis de 2008.

En setiembre, y en comparacion con 2012, el aumento interanual de los precios fue de un 12,8%. En algunos
estados como California o Nevada el alza fue de hasta un 20%.

La sefnal de alarma més poderosa fue la voz de un funcionario del banco central estadounidense, el presidente
de la Reserva Federal de Dallas, Richard Fisher: “Estoy empezando a ver sefales en todo el pais de que estamos
entrando, una vez mas, en una burbuja inmobiliaria’ afirmé.




RENUNCIA FSCAL..
ISOBRE LO INEXISTENTE!

Esc. Anibal Duran Hontou
Gerente APPCU

fas pasados en un reportaje televisivo,
un directivo de Fucvam cuyo nombre

no puedo precisar, manifesté expla-
yandose sobre la vivienda de interés
social, que el gobierno con la ley en
esta materia, habia resignado ingreso de dinero im-
portante en virtud de las exenciones tributarias vi-
gentes, constituyendo una verdadera renuncia fiscal.
Argumento que ya he escuchado anteriormente por
otros actores de la vida politica.

La afirmacién luce insostenible y la respuesta surge
del mas elemental sentido comun.

Esta ley gestada en APPCU, donde tuvimos de parte
de la Agencia Nacional de Vivienda un interlocutor de
lujo, contaba entre sus propésitos la finalidad de lograr
que el promotor tradicional volcado comuinmente a in-
vertir y construir en la costa o adyacencias de la misma,
viera con buenos ojos comenzar a invertir en lugares

alejados de aquella, barrios sustancialmente centrales
de la ciudad. Y como acicate para que eso aconteciera
(porque si no, no acontecia), se establecieron las exen-
ciones a las que alude el directivo de Fucvam.

Verbigracia... Sin las citadas exenciones el promotor
no hubiera ido a disefar, invertir y construir en dichos
barrios, como lo estd haciendo en forma sostenida,
existiendo mas de 6500 proyectos habitacionales en
el marco de esta ley.

Entonces sostener que hay renuncia fiscal constituye
un juicio apresurado, porque no hay renuncia fiscal
donde no se construye, como venia aconteciendo an-
tes de la ley. Y ahora gracias a la misma, se crearon
mas puestos de trabajo, se dinamizé la promocién
privada (circulo virtuoso en derredor de la obra al que
siempre aludimos), hay trabajo para muchas peque-
Aas industrias, hay aporte al BPS... Entre tantos as-
pectos a destacar.

Pero ademas y como se indica desde la propia Agen-
cia Nacional de Vivienda, se modernizan barrios an-
tiquisimos, cambiandole el perfil, paliando el despo-
blamiento, mejorando en definitiva la fisonomia de la
ciudad. Fijese estimado lector, que los nuevos proyec-
tos en la costa pasaron de casi 80% en 2011, a 43.6%
en 2012 y a 29.7% en el primer semestre del ano en
curso (convalidando lo dicho lineas arriba).

Y complemento con lo que afirma nuestro asesor Ju-
lio Villamide: “entre 1990 y 2006 mas de la mitad de
las viviendas que se construian era en asentamien-

WWW.GABRIELCONDE.COM

tos" Desde que rige la ley, se volvié a construir en ba-
rrios que habian perdido poblacion y tenian servicios
subutilizados como Ciudad Vieja, Cordén y Barrio Sur.
Todo contribuye a la formalidad urbana y como com-
plemento, mejora la seguridad.

No dudamos que esta ley llegd para quedarse, sin
perjuicio de admitirse todas las reformas que se le
quieran hacer (no precisamente topear el precio),
pero con espiritu constructivo. Yendo al titulo de la
nota, culturalmente no somos positivos (viejo pesar)

y asi corremos el riesgo de errarle al bizcochazo...
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Departamento de Estudios Econdmicos

FAGTURA ELEGTRONICA:
JOMO PREPARARSE PARA SU
MPLEMENTACION Y REGISTRO UNICO
DF PROVEEDORES DEL ESTADC

Recientemente se realizaron dos eventos en la Camara Nacional de
Comercio y Servicios, con el objetivo de informar a los socios vy llegados

a la institucion sobre los principales aspectos de dos proyectos muy
Importantes para el desarrollo de la actividad empresarial:

“Factura Electronica: COmo
prepararse para su implementacion”

El Cr. Pablo Ferreri (Director General de Rentas) re-
marco la importancia que tuvo en el desarrollo del sis-
tema de facturacion electrénica, el trabajo coordinado
entre el sector publico y el sector privado: “La confor
macioén del panel de este evento es una clara muestra
de como desde sus inicios se trabajé de forma con-
junta. Si ambos sectores hubieran trabajado de forma
independiente, no se hubieran alcanzados los resulta-
dos sobre los cuales hoy estamos hablando” A su vez
destaco los beneficios que tiene el sistema, agrupan-
dolos en tres é&reas: beneficios econémicos para la
sociedad en su conjunto, beneficio para las empresas
y beneficios para la administracién tributaria.

Por su parte el Ing. Daniel Laffitte (Director de Infor-
matica de la Direccion General Impositiva) hablé
de los pilares del modelo de facturacién, que son los
qgue sustentan el desarrollo del sistema y a su vez son

los que determinan si un pais estd avanzado ono en la
implementacion del mismo. Algunos de los pilares en
los cuales hizo hincapié fueron: contar con un marco
legal y normativo adecuado para la validacién tanto
de las firmas como de las facturas electrénicas, ga-
rantizar la autenticidad del emisor e integridad de los
documentos mediante el certificado digital y la firma
electronica avanzada, definir los formatos de docu-
mentos a utilizar, establecer los requisitos y el nuevo
rol de la representacién impresa de los documentos.

En referencia a este Ultimo punto destacéd que se
debe tener en cuenta que el valor legal de la docu-
mentaciéon electronica va a estar dado por la valida-
cion de la firma electrénica, en tanto que el papel

pasa a ser s6lo una representacion impresa.

Hizo referencia ademas a la operativa en caso de fa-
llas del sistema de facturacién y los pasos a seguir en
tal caso, asi como la importancia de contar con do-
cumentacién de contingencia pre-impresa autorizada
para utilizar en esa situacion.

El tercer disertante fue el Sr. Juan Carlos Vazquez
(Gerente Técnico de GS1 Uruguay) quien destacéd
el importante ahorro de costos que este proyecto ge-
nera a las empresas al no tener que almacenarse la
copia archivo impresa de los documentos ni tener que
mantener un stock de formularios pre-numerados.



Por otra parte, resaltd algunos de los problemas a los
cuales las empresas pueden enfrentarse en el mo-
mento de implementacién del sistema: problemas de
integracion entre el actual sistema de facturacién de
la empresa y el de emisién electrénica, problemas al
enviar e-facturas a los clientes o al recibirlas (mails
que no llegan, demoras, listas negras), problemas de
seguridad con los servidores de correo electrénico,
actualizacion de lista de emisores y receptores elec-
trénicos y de direcciones de correo de las empresas.

Finalmente el cierre del evento estuvo a cargo del
A/S. Agustin Castelli (Gerente de Sistemas de
Grupo Disco) quien compartié la experiencia de Gru-
po Disco en el proceso de implementacion del sis-
tema. Entre los beneficios a nivel de su empresa en
particular, destacé la disminucién del tiempo y los
errores en las distintas etapas de la operativa que im-
plica la actividad, y la mejora en la calidad del trabajo
del personal involucrado, asi como el ahorro en los
costos de almacenamiento.

A su vez, hizo referencia a que los empresarios de-

ben estar preparados para el proceso que implica el
ingreso al sistema. Se debe tener en cuenta que es
un “proyecto dificil’ el cual implica un extenso trabajo
no solo a nivel de la empresa, sino de la empresa con
sus proveedores y clientes, y también con la DGI.

“Registro Unico de Proveedores
del Estado”

La apertura del evento estuvo a cargo del presidente
de la CNCS, Cr. Raul Palacios, quien remarcé la im-
portancia del correcto funcionamiento del RUPE para
mejorar la eficiencia del proceso de compras estata-
les, ya que facilita y agilita la relacion entre el Estado
y las empresas proveedoras. Destaco el trabajo de la
Comision de Proveedores del Estado de la Camara, la
cual funciona como nexo entre las empresas provee-
doras y acreedoras del Estado ante las distintas ad-
ministraciones. En el marco de esta Comision desde

sus inicios se apoyo y trabajé en forma conjunta en el
desarrollo del RUPE.

Luego, los representantes de la Agencia de Compras
y Contrataciones del Estado: Lic. José Saavedra (Di-
rector), Cra. Alicia Alonso (Coordinadora General), Ing.
Adridn Manera (Gerente de Proyectos e Innovacién)
y la Lic. Ec. Soffa Bertullo (Analista de Proyectos),
fueron los encargados de hacer la presentacion del
RUPE desde un punto de vista practico.

Se plantearon cudles son los objetivos principales
del RUPE: agilitar los procesos de adquisiciones del
Estado, disminuir costos de contratacion para com-
pradores y proveedores, y aumentar el costo de no
cumplimiento con el Estado para el proveedor.

A su vez, establecieron que el registro genera benefi-
cios directos a las empresas proveedoras del Estado,
ya que éstas deberan proporcionar la informacién una
sola vez y eso tendré validez para todo el Estado y to-
das las transacciones. De esta forma, se evitaran los
sobrecostos de emision de certificados que tienen
que asumir actualmente los proveedores.

Respecto al cronograma de trabajo, se informé que
desde junio de este ano el RUPE se esta implemen-
tando de forma piloto en cuatro organismos del Es-
tado: AGESIC, CGN, TGN, UTE. A su vez, a partir del
mes de setiembre se esté trabajando en la implemen-

tacion masiva con todas las unidades que forman par
te de la Administracion Central.

Por ultimo, se plantearon cuéles son los pasos que
el proveedor debe seguir para estar inscripto en el
RUPE y qué debe realizar en cada paso. En primera
instancia se planted la importancia de analizar toda la
informacion que hoy ya esté disponible en el sitio web
de la Agencia de Compras (www.comprasestatales.
gub.uy), concretamente el “Manual para el provee-
dor"” y los requisitos para cada tipo de proveedor.

Luego el proveedor ya estaria capacitado para ingre-
sar el RUPE y comenzar a completar toda la informa-
cién que se requiere en la ficha del proveedor, ya sea
ingresando la informacién manualmente o escanean-
do y subiendo los documentos de respaldo. Una vez
cumplido este paso, las empresas deberan concurrir
personalmente a un “Punto de Atencion” con los
originales de los documentos incluidos en la ficha, a
efectos de su verificacion.

Las presentaciones utilizadas por los expositores en
ambos eventos estan disponibles en la pagina web:
WWwWWw.cncs.com.uy.

Por cualquier consulta o ampliacion de informacion,
contactarse con la Ec. Ana Laura Fernandez — Cémara
Nacional de Comercio y Servicios del Uruguay: afer
nandez@cncs.com.uy.

NOS ESPECIALIZAMOS EN:

e Sucesiones

¢ Auditorias en Edificios y Complejos Habitacionales
e Derecho Tributario

e Administracion de gastos comunes
e Derecho Civil

Fernando Vergara - Asesor Fiscal
Cr. Santiago Arbiza
Dr. Juan Gargiullo
Dr. Guillermo Saez

e Contabilidad de Empresas
e Contratos en general
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UN CLIENTE DIFICIL.
¢ES PROBLEMA U OPORTUNIDAD?

Mejor elegirlo antes que toque la puerta: La Gallineta Do-do en el siglo 21,

musculo y grasa en la fuerza de venta.

Prof. Samuel Borensztejn

Acuerdos Negociados,

Negociacion & Mediacion

| hombre: se trata de un tipo dificil, de

es0s que te gustaria sea cliente de la

competencia, igualmente es parte de tu

universo de facturacién y tu objetivo es

claro, retengamos billeteras, se trata de
una empresa con fines de lucro y ciertamente, este
cliente, en lo que va de su vida contractual no ha dado
problemas.

El hombre es cliente desde el nacimiento de la em-
presa, siempre ha cumplido sus obligaciones.

La empresa Mm: de las primeras en la percepcion de
calidad como prestadora de servicios de salud. Incli-

nada a la satisfaccién del cliente, busca la excelenciay
ser percibida como top. En sus anuncios no participan
personas, mas bien los anuncios estan orientados al
deporte, publicitando ser sponsor de rugby y hockey.
Trabaja bajo la modalidad de seguro médico.

La otra empresa LE, prestadora de servicios de salud
de tipo mutual. Percibida como uno de los paquider
mos del sistema, todo funciona, nada deslumbra, con
luces y sombras hacen lo g pueden con los elemen-
tos disponibles.

La diferencia en costos en notable, si bien la mas cara
tiene mejor atencion, la més barata tiene las condicio-

nes suficientes de elegibilidad, demoran demasiado
en la atencion de los médicos, algo insoportable, pero
tienen un edificio en otro barrio que funciona muy
bien, segun dicen.

Otros actores: sobre todo dos instituciones también
lideres: Hby Mp, seran consideradas a los efectos de
uso del Proyecto de Negociacién de Harvard como
nuestras opciones mas interesantes, no haré ese ana-
lisis en este momento.

Sin embargo quiero destacar que las opciones Bry
Mp son los competidores naturales de Mm, quiero
mostrar hoy como a un minimo costo, David le pega
un pelotazo certero a Goliat.

La receta: actitud, menos grasa, mas musculo, es-
cucha y respeto.

La situacion:

El hombre es socio de Mm junto con 2 integrantes
de su familia.

Su esposa es socia de LE junto al nuevo integrante
del grupo familiar, el bebe que acaba de nacer.

Preparando la llegada del nuevo integrante se planifi-
ca el pasaje de todos a la empresa Mm, para lo cual
se efectlan las investigaciones pertinentes y se toma
la decisidon de pasar todo el grupo familiar a Mm, en
busca de la excelencia y ratificando los valores de los
padres en cuanto buscar lo mejor en educacién y sa-
lud, han de ser los aspectos a priorizar en la vida del
grupo familiar.

El conflicto:

Nace un nino el dia jueves, siendo socio de LE como
su madre, debe abandonar el sanatorio sin unidad de
emergencia médica asignada, siendo el plan usar la
cobertura de emergencia médica propuesta por Mm,
ya mismo.

Se comunica torpemente el dia sabado al mediodia
con el ejecutivo de ventas, sabiendo que debe tener
resuelto el tema para el domingo, si es que desea
tener un sistema de emergencia operativo para su pri-
mer dia fuera del sanatorio.

El dialogo:

-Hola, gracias por atenderme, sé que es sabado, se-
ria para nosotros muy importante poder allanar esta
situacion. ..

-Estoy almorzando y hasta el miércoles nada puedo
hacer, ya que hoy ademas de no tener personal admi-
nistrativo hasta el lunes, también es verdad que hay
que ver que la empresa los acepte como socios.

-Bueno, pensé que la empresa esta orientada al servi-
cio, y estoy seguro que hay mecanismos de emergen-
cia para poder encontrar una solucion a un problema
tan pequeno, como es el poder contar con servicio de
respuesta de emergencia si fuere necesario por algu-
nos dias en forma provisoria, el cual estoy dispuesto
a pagar.

-No es asi, hasta el lunes no podemos hacer nada, y
ademads hay que ver si la empresa los acepta.

-Bueno, gracias por tu tiempo, que tengas un linda
vida, no volveremos a hablar.



Si, evidentemente el hombre no esta procesando la
informacién en forma constructiva y lo que plantea es
romper el relacionamiento iniciado por mail, luego por
entrevista, siendo lo Unico que faltaba para la afilia-
cion completa, era formalizar la relacion.

¢Qué queria el hombre?

Querfa paz y comprensién, queria socorro y resguardo
frente a la eventualidad de un problema de un recién
nacido en el fin de semana.

¢Qué queria el vendedor?

Quiso tener razon, y la tuvo.

Fin de la historia:

Con temor el hombre se da cuenta que la Unica op-
cion que dejo disponible es el relacionamiento con
LE, como remedio veloz o considerar las opciones Hb
y Mp.

¢Qué hizo LE?: le dio la posibilidad de asistencia en
un nuevo edificio a solo 5 cuadras de su domicilio,
ademas de mandar a un responsable de emergencia
meédica el domingo, quien afili¢ al pequeno desde el
momento, con mes gratis y 3 ahos de media cuota.

Eso es lo que yo llamo hacer musculo. Como lo dice
Steve Jobs en su alocucién en la U. de... Sigue ade-
lante, sigue hambriento.

Coémo llegamos a esta situaciéon de restar dos nuevos
clientes y bajar 3 viejos clientes: o sea menos cinco:
cuando las condiciones del mercado son favorables a
la empresa, empezamos a facturar mas, y engorda-
mos en la creencia de que somos invencibles, es el
primer paso al abismo del fracaso, se la denomina: la
soberbia del lider.

Si el mercado mejora, llegaran nuevos actores que
querran vacas gordas, si el mercado empeora, sera
mejor no tener grasa para adaptarse rapido y bien.

El mercado siempre pasa raya y te premia o te castiga.

La gallineta Do-do, una especie que llega azarosa-
mente a isla Galdpagos desde la costa, era un ave
esbelta y atlética del continente.

Llega un grupo de ellas presumiblemente gracias a
vientos favorables hacia la isla, no llegando sus depre-
dadores naturales.

Es asi que con el paso del tiempo, sin tener que de-
fenderse y en abundancia de comida, éstas aves co-
mienzan a comer del piso sin necesidad de volar, su
cuerpo se adapta a esta nueva realidad, achicando vy
atrofiando las alas y ensanchando el estémago.

Con la llegada de los espafoles, estos las cazaban
simplemente agarrandolas del cuello, y se las lleva-
ban vivas, junto a grandes tortugas para ser parte de
la dieta de abordo.

La actitud de musculo versus grasa en el relaciona-
miento con el cliente nos dara o quitara participacién
de mercado, es bueno decidir antes de vivir el proble-
ma qué tipo de resolucion deseamos que tenga.

Y la decision no es muy complicada, se trata de elegir
entre tener razén o ir por el objetivo.

Hagas lo que hagas hay un costo y un beneficio ase-
gurado, optar conscientemente es la luz con la que
podras hacer la diferencia eligiendo entre caminos de
sumas o restas.

Para tener en cuenta: han pasado varios dias, el telé-
fono no ha sonado...estén ocupados teniendo razon.
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Riesgosas

Son las transacciones inmobiliarias
realizadas con un agente informal.

No deje sus negocios inmobiliarios en manos
de cualquiera.
Confie en un operador formal afiliado a la CIU.
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Préestamos Hipotecarios

Ser propietario solo con el

15% del valor

de la casa.
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Visite nuestra web: www.hsbc.com.uy I
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