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Beatriz Carambula

Presidente de la
Camara Inmobiliaria
Uruguaya

f Editorial

Fuerza de equipo

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
es el respaldo institucional que
tenemos para realizary defender
nuestra actividad y el pasado 27
de noviembre cumplimos un nue-
VO aniversario.

Son 36 anos de trayectoria, un
largo camino adquiriendo un pro-
fundo conocimiento y expertise
que nos permite brindar servicios
de calidad y soluciones efectivas
a nuestros socios.

La ClIU con la actual directiva tiene
trazado un camino.

El camino de la profesionalizacion
através de las capacitaciones, de
la incorporacion de tecnologia y
fomentar la sustentabilidad entre
nuestros socios y clientes.

Este camino es el correcto, y es por
donde esta avanzando nuestro
sector a nivel global.

En noviembre pasado la CIU tuvo
la oportunidad de participar del
congreso de la Asociacion Nacio-
nal de Realtors (NAR), en Estados
Unidos, donde unos 12.000 Real-
tors de mas de 40 paises nos reuni-
mos para compartir conferencias,
experienciasy consolidar vinculos
con colegas, principalmente de
América latina.

Les puedo confirmar que el
mundo va en el mismo camino:
la incorporacién de tecnologia,

inteligencia artificial y conciencia
ambiental en todo el sector.

Nada de eso es el futuro, sino el
presente. Ya es una realidad que
avanza a maxima velocidad.

En el ambito local, para la CIU
éste ha sido un afio con mucha
intensidad.

Es el afio en que aspiramos a lo-
grar una reivindicacion historica
de la Camara Inmobiliaria, que es
la aprobacién de la Ley del Opera-
dor Inmobiliario, norma que busca
promover la profesionalizaciény
el desarrollo de nuestro sector.

Con ese objetivo avanzamos a pie
firmey estamos cada vez mas cer-
ca de lograrlo, pero aun queda
mucho trabajo por realizar.

Seguiremos empujando con la
misma conviccion y energia del
primer dia.

Tenemos un pais maghnifico, es-
tamos en un momento de gran
dinamismo y actividad, y esta-
mos orgullosos de lo que hemos
crecido como comunidad y como
Camara.

Este crecimiento se vera reforza-
do fomentando cada vez mas las
relaciones entre nuestros socios,
conectandonos y trabajando en
equipo. Continuaremos promo-
viendo actividades de capacitacién

y encuentros que fomenten las re-
laciones en nuestra comunidad.

Tenemos una institucién firme en
el compromiso de apoyar y de-
fender a sus socios y el enorme
desafio de estar mas aggiornados
y agregar valor, dando lo mejor de
nosotros en todos los negocios en
los que se participa.

La Cdmara Inmobiliaria somos
todos nosotros.

La CIU es nuestra casa, nuestra
familia inmobiliaria, y es muy
importante poder contar con el
apoyo de los socios y su activa
participacién en las diferentes
actividades y propuestas que
realizamos a lo largo del afio.

iContamos con su apoyo y cola-
boracion!

Las puertas quedan abiertas para
recibirlos siempre.

Somos la mayor comunidad inmo-
biliaria del pais y avanzamos con
la fuerza de un equipo comprome-
tido para seguir construyendo la-
zos fuertes que ayuden a concretar
mas negocios en conjunto.

Esperamos un 2024 colmado de
expectativas y posibilidades que
nos desafien para crecer aprendery
evolucionar juntos, teniendo el po-
derylaresponsabilidad de convertir
cada desafio en una oportunidad.
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Proyecto de Ley del Operador
Inmobiliario a paso firme

La Camara Inmobiliaria Urugua-
ya cuenta con 36 afos de histo-
ria y trabajo permanente de un
capital humano de Operadores
Inmobiliarios formales a lo largo
y ancho de todo pais en sus 19
departamentos.

Personas, empresas, familias que
generan no solo divisas al pais
captando inversores sino generan
desarrollos inmobiliarios, renova-
cion edilicia, fuentes de trabajo
directas e indirectas de forma

permanente a toda la poblacion.

Es la mayor comunidad inmo-
biliaria del pais con mas de 800
empresas Inmobiliarias; a esta
cifra debemos incorporar a las
Camaras Asociadas del interior
llegan a un promedio de 3500 a
4500 Operadores Inmobiliarios
activos.

Si a esta cifra incorporamos a las
otras gremiales que componen
la comisidn Interinstitucional de

la ley del Operador Inmobiliario
(Asociacion de Agentes Inmobi-
liarios del Uruguay, Colegio de
Administradores de Propiedad
Horizontaly Camara Inmobiliaria
de Punta del Esta y Maldonado)
se logra un nimero realmente
impactante el cual aumenta sus-
tancialmente.

El proyecto de ley ingresado en
la comision de Constitucion, Co-
digos, Legislacion General y Ad-
ministracion tiene un proceso de

g




estudio previo a las realidades
del sector Inmobiliario a nivel
nacional como también a nivel
Internacional tomando en cuenta
la legislacién de paises pioneros
en la materia.

Hay una coordinacién y sinergia de
colaboracion con la Confederacion
Inmobiliaria Latinoamericana, Na-
tional Association of Realtors (con
mas de 1.000.000 de Operadores
Inmobiliarios en EEUU), colegas
que proporcionaron su vision y
experiencia en la materia.

Pero esto solo fue el punto de par-
tida ya que hubo un arduo trabajo
de Abogados prestigiosos asesores
de la Camara Inmobiliaria Urugua-
ya: Dr. Leonardo Costa, Dr. Alberto
Puppo, Dr. Santiago Carnelli, Dr.
Julio Facal entre otros juristas que
brindaron sus aportes para contar
con el enfoque técnico y juridico
que le brinde viabilidad legislativa

al articulado presentado.

En otro &mbito fue aprobado por
la Confederacién de CAmaras em-
presariales expresamente en su
asamblea.

Hoy en dia compuesta por las prin-
cipales Camaras, Asociaciones y
gremiales del pais en diferentes ra-
mas de actividad que tiene como
objetivo y meta el crecimiento del
pais desde la formalidad.

Durante mas de un ano la comi-
sion Interinstitucional recorrid
autoridades del Poder Ejecutivo
(Ministros, Secretario de Presiden-
cia, autoridades de los diferentes
Organismos, Asesores Politicos),
Poder Legislativo (Diputados, Se-
nadores, Bancadas de todos los
partidos) tomando en cuenta todo
tipo de aporte a los efectos de ser
considerados en el instrumento
legal presentado.

Elarticulado es sumamente claro
y contemplativo a todas las reali-
dades actuales de los Operadores
y tiene una visién con impacto a
mediano y largo plazo para Pro-
fesionalizar el sector de forma
correcta abordando todo tipo de
situacion.

No creo que exista una mala in-
tencion de las opiniones vertidas
por parte de las Franquicias pu-
blicamente; es mas, estimo que
sus incorrectas apreciaciones son
producto de un errorimportante
de interpretacion.

Legislar en base a un modelo de
negocio especifico puede ser un
grave error legislativo.

Como colegas estimo que son los
primeros que desean un marco
juridico teniendo en cuenta la in-
formalidad en laindustria aligual
que comparten el objetivo de estar



capacitadosy estar formados aca-
démicamente como lo establece
el proyecto.

En lo que respecta a la CAmara
Inmobiliaria Uruguaya el proyec-
to fue aprobado por la Asamblea
Ordinaria de Socios, 6érgano su-
premo de la institucion la cual hay
Franquicias que son miembros de
la CIU. Lamentablemente no par-
ticiparon de la misma para emitir
una opinién sobre el articulado
o realizar propuestas concretas
sobre el mismo.

Desde hace varios afios que soy
miembro de lainstituciony lo que
mas me llena de orgullo es la ca-
pacidad de dialogo que existe en
laClUy la posibilidad que tienen
sus miembros de plantear todo
tipo de aporte.

Es de menester mencionar que
no todas las Franquicias Inmobi-

liarias que existentes en nuestro
pais, comparten la postura de los
comentarios publicos realizados
por un integrante de una camara
en formacion de franquicias in-
mobiliarias.

Pero redactando el siguiente ar-
ticulo me planteé una duda: ; Por
qué una Franquicia Inmobiliaria
no estaria de acuerdo en tener
agentes inmobiliarios “Operado-
res Inmobiliarios” capacitados con
un titulo a nivel terciario de 4 se-
mestres para que desempefien
una funcién tan importante?

En la economia del conocimiento
diaadialoquesevaloramasesla
capacitacién, pero aqui queremos
obtener resultados favorables sin
contar con la formaciéon minima
para realizar la funcion.

Uno de los ejemplos que desmi-
tifica “el falso problema que se

desea instaurar” es la profesion
de Rematador Publico; la cual tie-
ne su formacion a nivel terciario,
numero de matricula, su registro
funciona hace muchisimos afios
con una integracion similar a la
que se plantea en el proyecto del
Operador Inmobiliario.

La carrera es dictada por UTU en
régimen descentralizado en Monte-
video e Interior del pais, incluso en
el proyecto actual abre laventanaa
que el curso puede ser dictado por
otros Institutos obteniendo previa-
mente la habilitacion del Ministerio
de Educaciény Cultura.

En gran parte de los paises del
mundo hay Licenciaturas Univer-
sitarias en la materia; esto marca
la pauta que el enfoque que se le
quiere dar al tema es sumamente
preocupante.

Minimizando el rol de la propia

Matias Medina
Lopez

Operador
Inmobiliario
Rematador Publico
- Tasador Mat 6478
Técnico y Analista
en Seguros
Procurador
Mdster
Internacional

en Catastro
Multipropdsito y
Avaldos

Director de

Macari Negocios
Inmobiliarios y
Rurales




profesién por un interés econo6-
mico corporativo especifico.

Pero si nos enfocamos en lo CON-
TEMPLATIVO que es el proyecto,
debemos ingresar en una clau-
sula de acreditacion especial su-
mamente amplia y extensa; que
incorpora a todos los individuos
que realizan la actividad inmo-
biliaria antes que se promulgue
la ley que cuenten con un afio de
antigiiedad.

Esta clausula es sumamente abar-
cativay garantista por lo cual la hi-
pétesis de que el proyecto vulnera
fuentes laborales es totalmente
equivocada.

Para reforzar lo “garantista” de la
clausula se incorporé reciente-
mente otro articulo que establece
que “aquellos trabajadores que
al momento de la promulgacion
de la ley no acrediten el ejercicio
efectivo de su actividad inmobi-
liaria ininterrumpida durante el
ano anterior, tendran un plazo
maximo de un afio para completar
dicha antigliedad”, DOBLEMENTE
GARANTISTA.

Como contrapartida el proyecto
genera mayores fuentes laborales
de calidad y brinda herramientas

para que todo tipo de profesional
inmobiliario pueda desarrollar su
negocio a nivel de dependencia o
independencia.

Hace pocos dias fue aprobado por
UNANIMIDAD en la comision con
votos de todos los Diputados de
los diferentes partidos politicos.

FORTALEZAS:

Establecer una clausula especial
para que ningun trabajador quede
por fuera del registro antes de que
se apruebe la ley.

Hacer cumplir la normativa vi-
gente en materia de BPS, DGI Y
SENACLAFT generando reglas cla-
ras para todos los Operadores sin
hacer ningln tipo de distincion.

Aplicar laigualdad para todos los
individuos y sobre todo formar a
los futuros profesionales para que
brinden un servicio de excelencia.

Someter a asambleay instancias
de dialogo el proyecto en tiempo
y forma previa a su presentacion.

Recorrer el pais explicando depar-
tamento por departamento su ar-
ticulado por diferentes miembros
durante meses.

Conformar un registro en donde
no se limite la actividad por nime-
ro de operaciones, sino se tenga
como objetivo ejercerla profesio-
nalmente creando un Observato-
rio Inmobiliario a futuro que va
transparentar el desarrollo del
sector y el pais en su conjunto.

Herramienta que desde el espec-
tro politico se intento realizar sin
éxito por falta de coordinacion.

Dar herramientas a los Operado-
res para que no brinden sus ser-
vicios de forma gratuita despres-
tigiando la profesiény generando
competencia desleal a sus pares.

Fomenta el trabajo en equipo de
todo tipo de profesional inmo-
biliario.

Establecer sanciones para dar ga-
rantias a los consumidores finales
y poblacion en general.

Brindar transparencia a nivel pais
en lo que respecta a inversores,
turismo, fiscal y lavado de activos.

Por ultimo, mirar el BOSQUE y NO
ELARBOL es el camino, abrir puer-
tas e incorporar a esta hermosa
profesion a toda persona de la que

desee ser parte, esllegaralameta. m

II
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/  Noticias - De la Redaccién de CIUDADES

Novedades en Argentina;
inquietudes en Uruguay

a abrupta desregulacion
econdmica dispuesta por
el presidente Javier Milei
pocos dias después de
iniciarse el nuevo gobierno ar-
gentino, toco entre otras cosas
la criticada legislacion de alqui-
leres. Pero las novedades no se
agotan en esas medidas, sino que
prometen nuevos ruidos.

Las miradas estan puestas en
Argentina desde la instalacion
de la nueva administracion de
Javier Milei, y el anuncio del
nuevo gobierno de suspender el
financiamiento de la obra publica
realizado al siguiente dia de asu-
mir, generd inquietud en algunos
ambitos de Uruguay.

La preocupacién se origina en el
temor de que esa medida en Ar-
gentina, signifique que la falta de
trabajo en el pais vecino, empuje
a muchas empresas argentinas
a probar suerte en Uruguay, de
empresas constructoras reconver-
tidas del sector de infraestructu-
ra publica en actores del ambito
privado y provoque una compe-
tencia desleal para las empresas
constructoras nacionales.

Observadores de la industria de
la construccion argentina estiman
que la falta de demanda estatal de
obra publica, anunciada apenas
iniciarse la gestion Milei, tentaria a
muchas empresas del ramo a mi-
grar al ambito de la construccion
privada a desarrollar proyectos de
indole inmobiliaria.

Hay quienes les inquieta que

ese fendmeno podria abrir una
nueva puerta de migracién a Uru-
guay de inversores del rubro de
la construccion, generando una
competencia desleal por los dis-
torsionados costos argentinos.

Pero la correccién del tipo de
cambio hacia un valor mas em-
parentado con el del “d6lar blue”
(dolar en negro), adoptado dos
dias después del cambio de go-
bierno, quité una de las principa-
les ventajas comparativas con que
contaban las empresas argentinas
que hasta ahora trabajaban a un
menor costo operativo que sus
pares de los paises vecinos por
la misma distorsién cambiaria.

“La correccion deltipo de cambio
oficial adoptada por Argentina,
es una medida en la direccion
correcta”, sefialé en Uruguay el
presidente de la Confederacién
de Camaras Empresariales (CCE),
Diego O “Neill, quien opin por las
inquietudes del sector privado
ante el nuevo escenario.

Eldirectivo de la gremial que agru-
pa a las principales cAmaras em-
presariales uruguayas, indic6 que
en medidas como ésta siempre
hay un periodo de adaptacion has-
ta llegar “a la normalidad”, pero
afadio que el diferencial cambia-
rio no es la Unica variable en fa-
vor de una potencial competencia
desleal argentina en el mercado
local.

“En este escenario, quizas los pre-
cios en dolares no afecten tan-
to como si lo haga el arsenal de

Foto: libertas.uy

beneficios al que se amparan las
empresas extranjeras que llegan
al pais, en detrimento de los em-
presarios locales”, indicé.

Asever6 que si bien la CCE no tiene
en carpeta ningln planteo en esa
linea de trabajo, no descarté que
alguno de sus gremiales asociadas
si lo haga.

En esa materia, no esta claro por
cuanto tiempo la distorsién de pre-
cios se va a dilatar -en particular
por el efecto cambiario- y algunos
economistas nacionales ya han
formulado algunos posibles mo-
delos sobre el escenario argentino,
estimando como se acomodaria el
escenario de forma que noimpacte
negativamente en Uruguay. Pero
todo auin esta en el plano teérico,
mientras los ejes econdmicos ar-
gentinos se reubican. [
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Las normas del ruido

Lo nuevo sobre alquileres

en Argentina

A los pocos dias de iniciar su
gestion, el presidente argentino
Javier Milei firmé un Decreto de
Necesidad y Urgencia (DNU) con
cientos de desregulaciones, y la
primera disposicién cuya existen-
cia anuncié su eliminacion fue la
Ley de Alquileres, a la que no se
ahorré de definir como “nefasta”
durante ese anuncio.

La misma observacién fue desta-
cada por el operadorinmobiliario
argentino Armando Pepe, habitual
colaborador de CIUDADES, quien
expreso en estas paginas en va-
rias oportunidades la infinidad
de perjuicios que la normativa
habia provocado.

El mas ostensible de los proble-

mas fue la desaparicién del mer-
cado de la oferta de propiedades
para alquilar, debido a las bene-
ficiosas y desequilibradas condi-
ciones establecidas en favor de
los arrendatarios.

“Las nuevas disposiciones no
establecen un plazo minimo de
arrendamiento, las garantias que
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de establecen son las que propie-
tarioy arrendador establezcan de
comun acuerdo. Lo mismo con
el ajuste alquiler: se fijo la libre
contratacion”, dijo Pepe apenas
conocida la nueva normativa.

Sefiald que estas disposiciones no
van a ser magicas en la solucion
del problema, sino que el mercado

“se va a ir normalizando lenta-
mente”, indico.

Nuevas reglas

Elnuevo escenario que seinstalaa
partir de las novedades, lo resefid
para CIUDADES uno de los prin-
cipales estudios de abogados de
Buenos Aires, especializados en
arrendamientos.

El informe elaborado por el Es-
tudio Abatti & Rocca Abogados,
indico que para los nuevos arren-
damientos los puntos mas rele-
vantes del DNU son:

En materia de plazos de arrenda-
mientos “no existe plazo minimo
legal para ninguin tipo de contrato
de locacion (vivienda o restantes
destinos)”, sino que sera “el plazo
que pacten las partes”.

No obstante ello, “en caso que los
contratantes hubiesen omitido
fijar un plazo en el contrato, en-
tonces la vigencia del mismo sera
de dos (2) afios para locaciones
habitacionales y de tres (3) afios
para restantes destinos”.

En el precio, habra “libertad abso-
luta para determinar el precio, la
moneda de pago y los ajustes de
los alquileres”, admitiéndose “la
utilizacion de indices, y las par-
tes pueden pactar ajustes con la
periodicidad que deseen”, para
afiadir que los alquileres “se pue-
den pactar en moneda extranjera”.

Cuando suceda una resolucién
anticipada, “el locatario pue-
de resolver anticipadamente el
contrato en cualquier momento”,
porque “ya no hace falta esperar a
que transcurran los primeros seis
(6) meses de locacion”, pero se
fija “una Unica indemnizacién en
favor del locador que es el equiva-
lente al 10% del monto total que

reste abonar del contrato”.

Sobre la periodicidad del pago “las
partes no pueden pactar una perio-
dicidad inferior a la mensual”, pero
“se admite que en las locaciones
habitacionales las partes acuerden
pagos por varios periodos juntos, lo
gue antes estaba vedado”.

Sobre la fianza o garantia “se otor-
ga total libertad para determinar
la garantiay fianzas de los contra-
tos, como asi también la moneda
de los depositos en garantia, de-
biendo las partes acordar el plazo
de restitucion del mismo”.

Ademas “se realizan derogaciones
o modificaciones en algunos ar-
ticulos que hacen que los contra-
tos que celebren las partes deban
serredactados con mayor detalle,
para abarcar ciertos derechos y
obligaciones que antes estaban
contemplados en las normas, y
ahora deben pactarlos las partes
(ej. mejoras, perdida de lumino-
sidad del inmueble, etc)”, y des-
aparece la obligacion a “declarar
los contratos en AFIP”.

Otras disposiciones establecen que
“ellocatario ya no puede compen-
sar alquileres con gastos y acreen-
cias que se encuentran a cargo del
locador”, y “ya no se requiere la
realizacion de una mediacién pre-
judicial obligatoria para iniciar un
proceso de desalojo”.

En su informe, el Estudio indico
que “los contratos celebrados
con anterioridad al DNU, y que
no vencieron, se rigen por la ley
que estaba vigente al momento
de su celebracién, la cual puede
serelCCyC,laLey27.5510la
Ley 27.737”.

Estas disposiciones entraron en
vigor a partir del 21 de diciembre
de 2023.
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Las normas

Otra de las fuentes consultadas
por CIUDADES para la elaboracién
de este informa, fue la publicacién
especializada argentina “Reporte
Inmobiliario”, que en su ultima
edicién digital publicé el articulo
que se reproduce a continuacion
para que nuestros los lectores ten-
gan un mejor acceso informativo.

“Parrafos extraidos del texto de-
creto 70/2023 donde se habla es-
pecificamente sobre la derogacion
delaLeyylas nuevas normas ex-
presas que deberan cumplirse a
partirde lafecha (21.12.2023, ndr).

¢Qué dice el decreto de deroga-
cién Ley Alquileres?

BASES PARA LA RECONSTRUC-
CION DE LA ECONOMIA ARGEN-
TINA

Decreto 70/2023

DNU-2023-70-APN-PTE - Dispo-
siciones.

Ciudad de Buenos Aires,
20/12/2023

“Que los inconvenientes y penu-
rias que el exceso de regulaciéon
normativa han aparejado en las
convenciones privadas, especial-
mente en los contratos de loca-
cién de viviendas, es un hecho
publico y notorio, con graves
consecuencias tanto para loca-
dores como para locatarios y la
virtual destruccion del mercado
inmobiliario.

Que enforma concordante, devie-
ne imprescindible la derogacién
de la nefasta Ley de Alquileres N°
27.551.

Que coherentemente con ello, es
preciso respetar la voluntad de los
ciudadanos de pactar las formas
de cancelacion de sus obligacio-
nes de dar sumas de dinero, sin
distincion del curso legal o no de
la moneda que se determine, sin
que pueda el deudor o el juez que
eventualmente intervenga obligar
al acreedor a aceptar el pago en

una moneda diferente, salvo pac-
to en contrario.

ARTICULO 249.- Derdgase la Ley
N°27.551.

Capitulo | - Codigo Civily Comer-
cial de la Nacion (Ley N° 26.994).

ARTICULO 250.- Sustitiyese el arti-
culo 765 del Cédigo Civily Comer-
cial de la Nacién aprobado porla
Ley N°26.994 y sus modificatorias
por el siguiente:

“ARTICULO 765.- Concepto. La
obligacion es de dar dinero si el
deudor debe cierta cantidad de
moneda, determinada o deter-
minable, al momento de cons-
titucion de la obligacion, sea o
no de curso legal en el pais. El
deudor solo se libera si entrega
las cantidades comprometidas
en lamoneda pactada. Los jueces
no pueden modificar la forma de
pago o la moneda pactada por
las partes”.

ARTICULO 251.- Sustitiyese el arti-
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culo 766 del Codigo Civil y Comer-
cial de laNacién aprobado porla
Ley N°26.994 y sus modificatorias
por el siguiente:

“ARTICULO 766.- Obligacion del
deudor. El deudor debe entregar
la cantidad correspondiente de
la especie designada, tanto si la
moneda tiene curso legal en la
Republica como si no lo tiene”.

ARTICULO 252.- Sustituyese el arti-
culo 958 del Cédigo Civily Comer-
cial de la Nacién aprobado porla
Ley N° 26.994 y sus modificatorias
por el siguiente:

“ARTICULO 958.- Libertad de con-
tratacién. Las partes son libres
para celebrar un contrato y deter-
minar su contenido, dentro de los
limites impuestos por la ley o el
orden publico. Las normas legales
siempre son de aplicacion suple-
toria a la voluntad de las partes
expresada en el contrato, aunque
la ley no lo determine en forma
expresa para un tipo contractual
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determinado, salvo que la norma
sea expresamente imperativa, y
siempre con interpretacion res-
trictiva”.

ARTICULO 253.- Sustitdyese el arti-
culo 960 del Cédigo Civily Comer-
cial de la Nacion aprobado porla
Ley N°26.994 y sus modificatorias
por el siguiente:

“ARTICULO 960.- Facultades de
los jueces. Los jueces no tienen
facultades para modificar las
estipulaciones de los contratos,
excepto que sea a pedido de una
de las partes cuando lo autoriza
la ley”.

ARTICULO 254.- Sustitdyese el arti-
culo 989 del Codigo Civily Comer-
cialde laNacién aprobado porla
Ley N° 26.994 y sus modificatorias
por el siguiente:

“ARTICULO 989.- Control judi-
cial de las cladusulas abusivas. La
aprobacion administrativa de las
cladusulas generales no obstaasu
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control judicial”.

ARTICULO 255.- Sustitayese el
articulo 1196 del Codigo Civil y
Comercial de la Nacién aprobado
por la Ley N° 26.994 y sus modifi-
catorias por el siguiente:

“ARTICULO 1196.- Fianza, garan-
tia y periodicidad del pago. Las
partes pueden determinar libre-
mente las cantidades y moneda
entregadas en concepto de fianza
o depésito en garantia, y la forma
en que seran devueltas al finalizar
la locacién.

Las partes pactaran libremente
la periodicidad del pago, que no
podra ser inferior a mensual”.

ARTICULO 256.- Sustitayese el
articulo 1198 del Codigo Civil y
Comercial de laNacién aprobado
por la Ley N° 26.994 y sus modifi-
catorias por el siguiente:

“ARTICULO 1198. Plazo de la loca-
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locaciones con cualquier destino
serd el que las partes hayan esta-
blecido.

En caso que no se haya estable-
cido plazo, (i) en los casos de lo-
cacion temporal, se estara al que
establezcan los usos y costum-
bres del lugar donde se asiente el
inmueble locado, (ii) en los con-
tratos de locacion con destino a
vivienda permanente, con o sin
muebles, serd de dos (2) aflos y
(iii) para los restantes destinos
sera de tres (3) anos”.

ARTICULO 257.- Sustitiyese el
articulo 1199 del Cédigo Civily
Comercial de la Nacién aprobado
por la Ley N° 26.994 y sus modifi-
catorias por el siguiente:

“ARTICULO 1199. Moneda de pago
y actualizacién. Los alquileres po-
dran establecerse en moneda de
curso legal o en moneda extran-
jera, al libre arbitrio de las partes.
Ellocatario no podra exigir que se
le acepte el pago en una moneda
diferente a la establecida en el
contrato.

Las partes podran pactar el ajuste
del valor de los alquileres. Sera
valido el uso de cualquier indice
pactado por las partes, publico o
privado, expresado en la misma
moneda en la que se pactaron

los alquileres. Si el indice elegido
dejara de publicarse durante la
vigencia del contrato, se utilizara
un indice oficial de caracteristicas
similares que publique el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos
si el precio estuviera fijado en mo-
neda nacional, o el que cumpla las
mismas funciones en el pais que
emita la moneda de pago pactada.

No sera de aplicacion a los con-
tratos incluidos en este Capitulo
elarticulo 10 de la Ley N°23.928",

ARTICULO 258.- Derdgase el articulo
1202 del Cédigo Civily Comercial de
la Nacién aprobado por la Ley N°
26.994 y sus modificatorias.

ARTICULO 259.- Derdganse los
articulos 1204 y 1204 bis del C6-
digo Civily Comercial de la Nacion
aprobado por la Ley N° 26.994 y
sus modificatorias.

ARTICULO 260.- Incorpérase como
inciso d) del articulo 1219 al Codi-
go Civily Comercial de la Nacion
aprobado por la Ley N° 26.994 y
sus modificatorias, el siguiente:

“d) por cualquier causa fijada en
el contrato”.

ARTICULO 261.- Sustituyese el
articulo 1220 del Cédigo Civil y
Comercial de la Nacién aprobado

por la Ley N° 26.994 y sus modifi-
catorias por el siguiente:

“ARTICULO 1220.- Resolucién im-
putable al locador. El locatario
puede resolver el contrato si el
locador incumple:

a) la obligacion de conservar la
cosa con aptitud para el usoy goce
convenido, salvo cuando el dafo
haya sido ocasionado directa o
indirectamente por el locatario;

b) la garantia de eviccién o la de
vicios redhibitorios”.

ARTICULO 262.- Sustitayese el
articulo 1221 del Cédigo Civil y
Comercial de la Nacién aprobado
por la Ley N° 26.994 y sus modifi-
catorias por el siguiente:

“ARTICULO 1221. Resolucién an-
ticipada. El locatario podra, en
cualquier momento, resolver la
contratacion abonando el equiva-
lente al diez por ciento (10%) del
saldo del canon locativo futuro,
calculado desde la fecha de la
notificacién de la rescisién hasta
la fecha de finalizacién pactada
en el contrato”.

ARTICULO 263.- Derbgase el articulo
1221 bis del Cédigo Civily Comercial
dela Nacién aprobado por laLey N°
26.994 y sus modificatorias”. =
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/ Dra.Fernanda Ca

Actualizacion de la estrategia
nacional de riesgo antilavado

Posible impacto en el sector inmobiliario

INTRODUCCION

Luego de la aprobacion de la
Evaluacion Nacional de Riesgos
(ENR), en julio de 2023, la Secreta-
ria Nacional para la Lucha contra
el Lavado de Activos y el Financia-
miento de Terrorismo (SNACLAFT)
se encuentra en proceso de crea-
cién de una nueva Estrategia Na-
cional de Riesgo (ENA) para hacer
frente a las emergentes amenazas
que enfrenta nuestro sistema.

Para ello la mencionada Secre-
taria ha llevado a cabo diversas

reunionesy mesas de trabajo con
distintos organismosy asociacio-
nes representativas de los sujetos
obligados del sector financiero y
no financiero, incluyendo a ase-
sores externos especializados en
la materia.

ESTRATEGIA NACIONAL DE
RIESGOS: ;QUE ES?

La ENA es un plan de accién con-
creto, mediante el cual se mate-
rializan un conjunto de decisiones
y acciones orientadas a prevenir,

mitigary controlar los riesgos aso-
ciados a potenciales actividades
de LA-FT/PADM, a través de su
implementacion se espera lograr
combatir los delitos vinculados
a las mencionadas actividades y
para alcanzar esto resulta necesa-
rio que todos los sujetos obliga-
dos, asi como los demas actores
institucionales con competencia
en la materia, coordinen sus es-
fuerzos en la implementacion de
dichas medidas.

Sus principales objetivos se orien-
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tan al fortalecimiento del Sistema
Nacional de Prevencién LA-FT/
PADM, asi como también el salva-
guardar la integridad de nuestro
sistema financiero, diagramar la
colaboracién del sector no finan-
ciero a estos fines, para en defi-
nitiva salvaguardar la seguridad
de nuestra sociedad a todo nivel.

FORTALECIMIENTO DEL
SISTEMA NACIONAL DE
PREVENCION LA-FT/PADM
¢(CUALES SON LAS MEDIDAS
PREVISTAS PARA ELLO?

Para asegurar el fortalecimiento
del Sistema nacional de Preven-
cion LA-FT/PADM se prevé la apli-
cacion de una serie de medidas
relevantes a través de las cuales
se pretende obtener resultados
satisfactorios y asi mitigar los ries-
gos a los que nos enfrentamos
como pais.

Una de las premisas mas relevan-
tes para asegurar esto consiste en
la implementacién de un siste-
ma de coordinacion que facilite
la cooperaciony el flujo de infor-
macion entre actores publicos y
privados, lo cual resulta esencial
para el seguimiento y deteccién
de actividades sospechosas.

Otra de las medidas sustanciales
sugeridas para que se logren los
objetivos de la ENA satisfactoria-
mente consiste en dotar a autori-
dades como a la Fiscalia General
de la Nacién, el Poder Judicial y
las fuerzas de seguridad de ma-
yores capacidades y potestades
en materia de Prevencion LA-FT/
PADM, asi como también el pro-
mover campafias de concientiza-
cién dirigidas a la poblacién en
general para fomentar la detec-
ciény prevencién de actividades
relacionadas con el LA-FT/PADM.

A su vez para lograr el fortaleci-
miento de nuestro sistema de Pre-
vencion la cooperacién internacio-

nal también sera una prioridad,
conjuntamente con la promocion
de la aprobacién del proyecto de
ley de financiamiento de partidos
politicos y mejoras en la informa-
tizacion de la Autoridad Central,
asi como el acceso automatizado
a la informacién de la Direcciéon
General Impositiva por parte de
la UIAF.

Ademas, se establecié como ne-
cesario el reevaluar los riesgos en
sectores tales como las Socieda-
des An6nimas Simplificadas y el
trading, y se planteé la posibilidad
derevisar el régimen de las Orga-
nizaciones sin Fines de Lucro y
usuarios de Zonas Francas.

En esta linea es que la ultima
Ley de Rendicién de Cuentas
(N°20.212) introdujo modificacio-
nes al régimen Prevencion LA-FT/
PADM vigente, incluyendo como
sujetos obligados a aplicar con-
troles a las Sociedades Andnimas
Deportivas, y asimismo excluyen-
do dedicho listado a los usuarios
de Zonas Francas que desarrollen
Unicamente actividades logisticas
y de movimiento de mercaderias.

Para asegurar la ejecucion efectiva
de estas medidas, asimismo se
prevé el fortalecimiento tanto de
la estructura administrativa como
de los recursos presupuestarios
de SENACLAFT, asi como el sumi- p
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nistro de recursos adecuados a la
Unidad de Informacion y Analisis
Financiero (UIAF).

Ademas, se planea mejorar los pro-
cesos de supervision a cargo de SE-
NACLAFT y la Superintendencia de
Servicios Financieros mediante la
creacién de una unidad especiali-
zada, lo que garantizaria una super-
vision mas enfocada y rigurosa de
las actividades financieras.

{QUE DEPARA LA ENA PARA EL
SECTOR INMBOLIARIO?

En cuanto al sector inmobiliario,
la ENR, ha sefialado que este con-
tindia siendo uno de los sectores
mas utilizados a nivel internacio-
nal para llevar a cabo actividades
relacionadas con el LA-FT/PADM.

Por ello es que la ENA sugiere
adaptar los controles teniendo en
cuenta los diferentes roles en esta
industriay las caracteristicas que
pueden revestir las operaciones
dentro de este mercado.

Ademas, se ha detectado un gran
numero de empresas en este cam-
po que operan de manera informal.

Por lo tanto, en la Estrategia Na-
cional de Riesgo se ha reconocido
la necesidad de analizar los nive-
les de informalidad con el objeti-
vo de establecer medidas futuras
para combatirla en este sector.

CONCLUSION:

Se espera que esta estrategia
contribuya significativamente al

fortalecimiento de la prevencion
de LA-FT/PADM de Uruguay.

Asumiendo que la misma hara foco
en la colaboracion efectiva, la capa-
citacion adecuaday la cooperacion
internacional sélida, muy probable-
mente reflejard un compromiso fir-
meen lalucha contra el LA-FT/PADM,
representando un paso importante
hacia un Uruguay mas seguroy re-
siliente ante amenazas financieras
y de seguridad a todo nivel.

No obstante lo anterior, para
lograr dicho objetivo es de vital
importancia la efectiva implemen-
tacion de las medidas que sean
finalmente aprobadas como parte
dela ENA, paralo cual se requiere
la priorizacion de estos asuntos en
la agenda politica de nuestro pais. m
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Noticias « De la Redaccion de CIUDADES

Cargadores de autos
eléctricos con costos

personalizados

El gasto de un usuario en carga eléctrica para

el auto hoy se puede medir con precision.

Llego al pais un sistema que posibilita instalar

cargadores con medicién personalizada.

Un sistema de cargadores eléc-
tricos para autos con consumo
personalizado, podria resolver
un potencial problema que se
plantea para cargar a los autos
eléctricos en los garajes de los
edificios de propiedad horizontal.

La solucién se relaciona con una
nueva generacion de cargadores
eléctricos para automoviles, que
cuentan con dispositivos que per-
miten discriminar y personalizar
el gasto de cada usuario.

Elingeniero Agustin Labandera,
responsable de Canales de la sui-
zo-sueca ABB, sefial6 que la sin-
gularidad de esta tecnologia es la
de poder personalizar el consumo
de los cargadores.

Segln los usuarios cuenten con

mucho o poco tiempo, los carga-
dores de energia eléctrica para
autos pueden ser de carga lenta
o rapida.

“Los autos eléctricos tienen reque-
rimientos diferentes de acuerdo al
usoy tiempo con que los usuarios
cuenten para cargar”, dijo.

“Si un automovil queda estacio-
nado de noche en un garaje, el
usuario en realidad tiene tiempo, y
por ello lo mas eficiente es utilizar
cargadores lentos que funcionan
completando una carga de energia
para la unidad, en unas cinco o
seis horas. Pero si en cambio si el
auto esta circulando y para con-
tinuar con la actividad necesita
carga, se utilizan los cargadores
rapidos, que completan la carga
en menos de una hora”, explico.

El profesional explico que los car-
gadores lentos para los edificios
son relativamente implementos
recientes en el pais.

“Para los desarrollos inmobiliarios
nuevos, la normativa departamen-
tal exige que el desarrollador deje
prevista una canalizacion, es decir,
un ducto para poder llevar energia
a un futuro cargador”, indico.

Eso permitiria que las fuentes de
carga se ubiquen en las zonas de
los garajes, pero hasta ahora no
existia forma eficiente para dis-
cernir cuanta energia consumia
cada usuario.

Cuando los usuarios tienen con-
tratada gran potencia para el uso
de un edificio, los sistemas inte-
ligentes de carga operan como



sistemas coordinados.

Por medio de internet, el o los
cargadores se conectan median-
te cable o wifi, y utilizando un
software especifico, se le asigna
una determinada potencia a un
conjunto de éstos que son los que
alimentan a los autos.

“Los sistemas mas recientes que
existen en el pais, permiten per-
sonalizar el gasto y cuantificar la
energia que cada uno utiliza. Cada
usuario tiene una tarjeta de acce-
so que le permite identificarse e
iniciar una carga, independiente-
mente de la toma que se utilice”,
sostuvo.

El mecanismo evita contratar po-
tencia adicional a la UTE, lo que
reporta un ahorro relevante para

la propiedad colectiva, y cada uno
paga la energia que consume.

Por afadidura, el sistema puede
integrarse a los productos co-
nectados a internet de las cosas,
como la domética, la inmética
y otros.

La tendencia imperante en mate-
ria de movilidad automotor, es a
sustituir la energia de combusti-
bles fésiles en la flota automotor
por energias renovables.

En esa materia el pais esta en plena
transiciény si bien espacios geogra-
ficos como la Unién Europea o el es-
tado norteamericano de California
ya han puesto fecha de caducidad
alos vehiculos a que funcionan con
combustibles fosiles, en el pais atin
no existe tal determinacion.

Sin embargo, la tendencia a la mo-
vilidad eléctrica ha impulsado a
acrecentar el parque automotor
de esa matriz.

Elmayor cambio que tiene el uso
de vehiculos eléctricos frente a
un vehiculo convencional, es el
momento de recargar de energia
-que en el caso de éstos- va a su
bateria.

La novedad implica instalar in-
fraestructura de cargatantoen la
via publica, como en domicilios y
lugares de trabajo.

La tendencia ha implicado que
importantes desarrollos inmobi-
liarios nacionales realizados en los
ultimos afios, comiencen a contar
con infraestructura para la carga
de automotores eléctricos. [ |
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Noticias « De la Redaccién d¢

Algo se mueve en el
planeta inmobiliario

En un conversatorio organizado por la Cdmara Inmobiliaria

Uruguaya bajo el titulo “Real Estate: tendencias, oportunidades,

y desafios para su desarrollo”, cuatro panelistas de diverso origen

explicaron los nuevos escenarios que se abren para la industria

inmobiliaria nacional en un mundo de gran dindmica.

nlostiempos actuales cada
dia el escenario doméstico
sevuelve mas permeablea
las tendencias mundiales
del negocio de bienes raices, y las
miradas diversas de los participantes

de esta conversacion dibujaron los
nuevos paisajes que enfrentan los
protagonistas una industria inmo-
biliaria, cada vez mas alejada de la
perspectiva tradicional de encarar
la actividad del real estate.

Elencuentro fue inaugurado por la
presidente de la CIU, Beatriz Caram-
bula, quien centr6 su mensaje sobre
dos ejes: el desafio de las nuevas
tecnologias y la necesidad de pro-
fesionalizar la actividad.



“La CIU es la mayor comunidad in-
mobiliaria del pais; un sector con
una gran actividad en un pais como
Uruguay, convertido en destino es-
table para invertir”, dijo.

Sefald que si bien Uruguay cuenta
con herramientas de fuertes estimu-
los al sector, a la gremial preocupa
la incidencia del informalismo en
un area muy dindmica y cada dia
con mayos complejidad.

Sefialé laimportancia de profesio-
nalizar la actividad del agente inmo-
biliario que acompafa y asesora a
los clientes del rubro, y destacé el
necesidad de contar con una legisla-
cién que proteja el papel profesional
de los protagonistas del rubro.

“Este afo presentamos a la consi-
deracion parlamentaria un proyecto
de Ley del Operador Inmobiliario,
apoyado por varias gremiales con
una redaccién que es de la légica
ganar-ganar”, ya que ampara a los
usuarios, los operadoresy al Estado.

“Es importante asegurar la trans-
parencia para todos los actores del

complejo inmobiliario, protegiendo
las cadenas de valor involucradas,
que incluyen inversores, desarrollis-
tas, proyectistas, asesores legales
y notariales, constructores e inmo-
biliarios que hacen al real estate.”,
sefalo.

“El sector es dinamico, atractivo y
cambiante, y por ello necesitamos
estar abiertos a los cambios y a
adaptarnos a las nuevas realida-
des”, anadio.

Distintas miradas

El conversatorio reuni6 por espacio
de una hora a la economista Floren-
cia Carriquiry, de la consultora Exan-
te, alingeniero en sistemas Eduardo
Mangarelli, decano de la Facultad de
Ingenieria de la Universidad ORT, el
ingeniero Marcos Taranto, CEOde la
firma Stiler,y Simon Fuhrman, de la
consultora Deloitte, para analizar
tendenciasy escenarios del planeta
inmobiliario.

Taranto indic6 que si bien el pais
experimenta un enfriamiento del
sector del ladrillo debido a la fina-

lizacion de UPM I1, cuyas obras atin
emplean a 56.000 trabajadores, exis-
ten otros motores como la llegada
al pais del centro operativo de la
multinacional Google y el dinamis-
mo del subsector de la vivienda, que
siempre es un elemento axial para
el desarrollo del Productor Interno
Bruto (PBI).

En la misma linea, Carriquiry indicé
que el sector inmobiliario moviliza
“algo mas” de un 10% del PIB, lo
que reporta un fuerte dinamismo
a la economia.

“Lavivienda promovida supuso un
fuerte incentivo de un sector que ha
tenido unos 180 proyectos al afio
por ese concepto”, dijo.

Indicé que a diferencia de otros
casos anteriores, la legislacion de
la vivienda promovida no solo per-
miti6 desarrollos fuera de las zonas
tradicionales de Montevideo, como
la costa, sino de zonas residencia-
les nuevas, el area metropolitana
y otros departamentos del interior
del pais que no estaban incluidos en
el mapa de los grandes proyectos.

27



28

Mangareli, por su parte, indicé que
ahora el sector cuenta con un rico
abanico de herramientas con la
irrupcion de la Inteligencia Artificial
de Gltima generacion.

“Estamos acostumbrados aque en
servicios como Netflix, por ejemplo,
el sistema aprenda las preferencias
y gustos de los usuarios, a partir de
lo cual se desarrollan motores de re-
comendaciones. Estos mecanismos
ayudan al comercio electrénico, en
Mercado Libre por ejemplo, con-
tando con plataformas de oferta
de productos, eincluso atendiendo
el rubro de la oferta de viviendas.

“Desde hace afios convivimos con
redes que tienen contenidos orien-
tados a mantenernos “engancha-
dos” en una plataforma, con mode-
los predictivos eficientes”, explico.

“Pero en noviembre de 2022 irrum-
pio la novedad del Chat GPT, que
permitié usar una tecnologia que
abordé el dominio del lenguaje en
inteligencia”, agrego.

Esotrajo la Inteligencia Artificial ge-
nerativa, con la creacion de textos y
guiones que posibilitan amplificar
el trabajo de las personas.

Estatecnologia es muy plastica para
los requerimientos del sectorinmo-
biliarios, dijo.

Por su parte, Fuhrman indicé que
elnegocio inmobiliario hoy esta re-
querido para sostener relaciones
comerciales por fuera de laempatia,
haciendo que en el proceso de la
venta incluya “entender desde que
lugar pararme”.

“Hay que reestructurar el esfuerzo
comercial. Tomar el proceso produc-
tivo e invertirlo en su preparacién
para conocer al publico objetivo, y
que ello sea un elemento que ayude
a sus demandas”.

Un problema que explico esta pre-
sente en esa dinamica, es que “no
preparamos las primeras activida-

des”, y “no enfocamos nuestra mi-
rada en lo que vendemosssino en la
necesidad de usuarios para conocer
lo que esta buscando”.

“Mas importante que la venta de
un producto en si, es conocer que
le preocupa a la familia que viene a
buscar un proyecto, cuales son las
aspiraciones personales, y saber
de los compradores quienes son
€omo personas, y no tanto cuantos
metros buscan”.

Taranto agregd que hay que ver
que la demanda esta mutando a
pasos agigantados, y para ello es
importante tener “una perspectiva
del desarrollo inmobiliario y deco-
dificar cuales son las tendencias
imperantes”.

“Hoy ingres6 al mercado una ge-
neracién que piensa a lainversa de
como lo hacia nuestra generacion:
primero casa propia, segundo el
auto, y tercero viajes. Hoy tenemos
“nomades digitales”, que priorizan
alquilary no comprar, y para enten-
der eso, el contacto humano con el
desarrollista es lo determinante”,
agregd.

Sefialé que la cadena inmobiliaria
debe priorizar beneficiar al cliente
y por ello el contacto humano sigue
siendo un factor determinante del

éxito de cualquier inmobiliaria.

Sostuvo las politicas publicas tam-
bién influyen de manera determi-
nante conformando espacios de
mercado e indicd que esimportante
aspectos como el renglon de los per-
misos urbanisticos, las normativas
dealturas, y contemplar proteger la
sustentabilidad de las nuevas obras,
como la prohibicion de construir
“edificios apareados”, como los
gue existen sobre la costa de Mon-
tevideo, los que generan sombras a
media tarde u otros inconvenientes
urbanisticos.

En ese punto, Carriquiry indico que
algunas tendencias financieras son
determinantes para el futuro desa-
rrollo del ladrillo.

“Los precios de losinmuebles estan
altos, el dolar se esta fortaleciendo
a nivel global, a lo que se suma un
“atraso cambiario” que el Banco
Central del Uruguay cifra en un
13%. Las tasas en el mundo estan
subiendo a un entorno del 5%, en
el marco de un ciclo de tasas altas,
hay un encarecimiento futuro del
financiamiento y esperamos que el
dolar comience a subir. Por lo tanto,
la actual relacion de costos de la
construccion habla de que precio
de la vivienda no bajara, si no se
achican los margenes”, agregé. m

CAMARA
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/" Esc. Anibal Duran - Gerente Ejecutivo de APPCU

Pretendemos referirnos al rol de-
terminante que deberia jugar el
alquiler en politicas de vivienda.

En 2018-19, alrededor de un quinto
de los hogares uruguayos alquilaba
su vivienda, una proporcion que
como lo dice la CAF sitlia a Uruguay
en la mitad de la tabla de laregion
y debajo del promedio de paises
de la Unién Europea.

En una primera respuesta, rapida,
uno se mostraria proclive a pensar
gue, en los paises desarrollados, ha-
bria mucho mas propietarios que
arrendatariosy la cosa no estan asi.

Obviamente y volviendo a nuestro
pais, muchos alquilan por no tener
recursos para comprary no tener las
garantias suficientes paraaccederaun
préstamo bancarioy pagar una cuota.

En ese contexto seria esperable
que el alquiler fuera mas comun
entre los hogares de menores
ingresos. Sin embargo, no es tan
lineal.

La proporcion de hogares que al-
quilan es dos puntos menor en el
primer quintil de ingresos que en
el altimo.

Sucede que en los sectores de ba-
jos ingresos, no solo es inviable
comprar, sino también se torna
dificil alquilar.

Ingresos bajos, inestabilidad e
informalidad laboral dificultan el
acceso al alquilery de allia morar
en un asentamiento, hay un paso.
Cierra, sin duda.

Es por ello que los asentamientos

han crecido pese a que ahora con
el programa AVANZAR tenderian
a disminuir...

En paises con mayor ingreso por
habitante, en Europa y USA, el al-
quiler cumple un rol fundamental
en las politicas de vivienda, mien-
tras que en América Latina el sesgo
ha sido hacia la propiedad, sobre
todo vivienda nueva, dejando de
lado el alquiler como opcién, aun-
que esta postura estaria virando.

Hoy la rotacién de empleos es
mas normal, la estabilidad en las
parejas no luce con la consisten-
cia de otrora, la juventud se inde-
pendiza y no quiere estar atada
a una propiedad y un barrio por
siempre, todos aspectos que es-
tanincidiendo para que el alquiler
recobre vigencia.

Esc. Anibal Duran

Gerente Ejecutivo
de APPCU



En paises desarrollados como Nue-
va Zelanda, Gran Bretafia, Finlan-
diayHolanda las transferencias del
Estado para ayudar a los hogares
apagarelalquiler alcanzan a mas
del 10% de la poblacion.

En USA alrededor de 2 millones
de hogares de bajos ingresos
reciben algln tipo de ayuda del
gobierno para pagar el alquiler
de su vivienda.

Otro aspecto a resaltar favorable
al alquiler, es que un problema
tipico cuando se quiere la cali-
dad de propietario, refiere a que
se construyen viviendas en areas
periféricas de las ciudades, donde
el suelo es abundante y barato,
pero esta lejos de la mayor parte
de las oportunidades que ofrecen
las ciudades. Salud, trabajo, edu-

cacion, entre tantas.

En el caso de los subsidios para
alquiler, su mayor flexibilidad pue-
de permitir a los hogares vivir en
areas mas céntricas y con mejor
conexion, con todas las ventajas
que ello conlleva.

Hay otra raz6n poderosa, que nues-
tro querido Julio Villamide siempre
hacia hincapié.

Subsidiar alquileres es mas barato
que construir viviendas nuevas y
por lo tanto, garantiza acceso a la
vivienda a un mayor nimero de
hogares.

Tal vez el déficit crénico habi-
tacional que padecemos, tiene
sus raices en la profundizacién
de la propiedad de las viviendas,

descartando el alquiler como al-
ternativa.

En la actualidad se expandieron
las garantias para alquilar, alcan-
zando a miles de hogares.

No nos olvidemos de la LUC y el
cambio que la misma trajo para
poder acceder a los alquileres.

Desde su vigencia no se ha produci-
do ninguna dificultady, por el con-
trario, los alquileres han recobrado
vigencia. La confianza juega su rol.

Hemos dado un panorama some-
ro, pero el tema da mérito a que
se produzca un cambio cultural
en nuestro pais y de esa manera,
lograr ir disminuyendo asenta-
mientos, macula que erosiona la
calidad de vida de la gente.
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¢Cumplimiento o compromiso?

“Lo que pasa es
que la gente no
se compromete”.
Esta frase ¢es
correcta? o ges

una excusa por

falta de liderazgo?

En nuestro taller “Los 4 trabajos
del lider” ayudamos a las perso-
nas que tienen gente a su cargo a

desarrollar habilidades de lideraz-
goy a que puedan desarrollarse
y desarrollar a otros a su maximo
potencial.

En las sesiones reflexionamos
acerca de lo que deberia hacer
un lider para lograr la satisfaccion
y el compromiso de las personas.

En uno de estos talleres, un par-
ticipante pregunt6: “4Cémo me
doy cuenta si una persona esta
comprometida?”

Concluimos que cuando las per-
sonas estdn comprometidas y
satisfechas dan lo mejor de si,
ayudan a generar un excelente
lugar para trabajary esto ayuda a

lograr resultados extraordinarios.

Luego intercambiamos opiniones
acerca de laimportancia de lograr
ese compromiso y también esa
motivacién en las personas.

Parecia evidente. Una persona
comprometida es diferente a una
persona que solamente cumpley
esto se puede observar claramente.

Asi que, como respuesta a la pre-
gunta del participante, hicimos
una lista de dos columnas: una
con los comportamientos que
pueden observarse en las perso-
nas comprometidasy, otra con los
comportamientos de las personas
que cumplen.

Ximena Pardifias

Sociade Xny
Directora de
Academia



Cumplir es:

« Hacer las cosas cuando a
uno se lo piden

+ Hacer las cosas exactamente
como a uno se lo piden

+ Hacerlo sin convencimiento
+ Hacerlo aunque no funcione
Comprometerse es:

» Hacerlo porque se esta
convencido de que tiene que
hacerse

« Buscar la manera de hacerlo
mejor

+ Explorar alternativas

+ Hacertodo lo posible para
que funcione

Incluso conversamos de que el
compromiso no solo se puede ob-
servar. También se puede “medir”.

El compromiso de las personas
se mide a través de encuestas, en
las que se hacen preguntas clave
como: Estoy orgulloso de trabajar
aqui? ;Estoy muy satisfecho de
trabajar aqui? ;Le recomendaria
a un amigo este lugar como un
excelente lugar para trabajar? ;Me
quedaria en esta organizacion va-
rios afos mas?

Pero otro participante pregunto:
“Y como logramos generar el com-
promiso de una persona?”

Ahi estaba la magia del asunto.
¢Cémo lograr el compromiso de
las personas?

Para eso compartimos la matriz
de “Flow” de Mihaly Csikszent-
mihalyi. En su libro, este sic6logo
hungaro, describe la sicologia del
compromiso. Y muestra una herra-
mienta muy claray practica para
trabajar en desarrollar el compro-
miso de las personas.

La matriz se estructura en base a
2 ejes: el de los desafios y el de las
competencias. Y nos demuestra
que cuando una persona esta en
un estado de maxima satisfac-
cién y compromiso, o en estado
de “flow” como lo define él, tiene
estas dos variables muy altas.

Es decir: cuenta con grandes
desafios y ha desarrollado com-
petencias para acompanar esos
desafios.

Eso me hizo pensar en algin
momento de mi vida en el que
hubiera alcanzado ese estado de
“flow”. Y comparti con los parti-
cipantes mi experiencia del dia
en el que se habia inaugurado la
obra del aeropuerto de Montevi-
deo en donde yo habia sido jefa
de obra. Recordé los nervios, in-

certidumbre y miedos que tenia
cuando asumi el rol. Recordé los
grandes desafios que habiamos
superado y la cantidad de cosas
que habiamos aprendido.

Esa noche, durante la inaugura-
cion, sentia todo “fluir”. Recor-
dé que los dias previos pasaron
“volando”, estabamos todos
disfrutando de esos momentos,
concentrados en lo que estaba-
mos haciendo, casi olvidando
lo que pasaba fuera de la obra.
Comprometidos con lo que esta-
bamos haciendo y orgullosos de
los resultados. Habiamos alcan-
zado esa sensacion de disfrute y
motivacién maxima.

Para lograr el compromiso de las
personas debemos aumentar sus
desafios y desarrollar sus com-
petencias.

“Interesante”, dijo el participante,
asi que para lograr el compromiso
de las personas podemos mover
dos palancas: aumentar sus de-
safios y desarrollar sus compe-
tencias.

“Asi es”, le respondi. El compromi-
so se puede generar, y laforma de
hacerlo es asegurandonos de que
cada persona de nuestro equipo
tenga desafios altos en iniciati-
vas que los motiven y apoyarlos
para que puedan desarrollar sus
competencias. |
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/" Noticias - De la Redaccién de CIUDADES

Ley otorga quitas de deuda
a unos 25.000 beneficiarios

El Parlamento aprobé por unani-
midad una norma que perdona
deudas a unos 25.000 usuarios
de préstamos hipotecarios, lo que
generd ruidos diversos; aplausos
entre los beneficiarios, reclamos
de los que no quedan alcanzados
por el privilegio y protestas entre
los que cuestionan la asimetria
de la medida respecto de los que
abonan la totalidad de la deuda
hipotecaria.

Esta disposicion se estima que
beneficiaria a unos 10.000 deu-
dores del Banco Hipotecario del
Uruguay (BHU) por un monto de
USS$ 330:000.000 y a otros 15.000
deudores de la Agencia Nacional
de Vivienda (ANV) hasta por un
total de US$ 260:000.000.

El beneficio se otorga a los deu-
dores que tomaron préstamos o
promesas de compraventa por
montos nominados en Unidades
Reajustables (UR) para los casos
de adquisicion de inmuebles,
construccién o reparacion de la
vivienda propia.

Los beneficiarios, ademas, debe-
ran ser personas fisicas y contar
con su crédito hipotecario vigente
(es decir, con un atraso no mayor
a los dos meses).

Pero fue otra de las condicionantes
dispuesta para amparase al privi-
legio, lo que generd controversia.

La norma establecié el benefi-
ciario debia haber tomado una
deuda por hasta US$ 80.000 al
momento del otorgamiento del
préstamo.

La presidente del BHU, Casilda
Echevarria, discrepé con el cri-
terio aprobado porque sostuvo
que una deuda de USS$ 80.000 al
momento del otorgamiento de la
deuda, hoy alcanzaria a un monto
de unos US$ 300.000, lo que para
lajerarca no contempla el preten-
dido sentido social que se invoca
para aprobar la disposicion.

Elargumento fue oportunamente
contestado por el diputado ofi-
cialista por Maldonado, Federico

Casaretto, quien arguy6 que la
modificacién introducida por la
Camara de Representantes en el
texto aprobado, fue sobre sobre
una linea que establecia amparo
para los acreedores hipotecarios
con préstamos por US$ 180.000
valor de remate, lo que trasladado
ala actualidad seria de un monto
de USS 270.000.

El legislador fernandino entendio
que esa diferencia no representa
una distancia sustantiva con el
criterio finalmente aprobado.

Pero el criterio de los US$ 80.000
para definir el universo de bene-
ficiarios promete dejar fuera del
privilegio a muchos ahorristas, lo
que sugiere que el tema podria
tener algln tipo de ampliacion
en el futuro, a juzgar por algunas
declaraciones de algunos legisla-
dores del oficialismo.

Esta salida fue un compromiso del
presidente Luis Lacalle enviado en
su mensaje a la Asamblea General
de marzo pasado. [



Las 10 razones
para ser socio CIU

1.

i

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

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

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

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

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

6.

7.

10.

CAMARA

INMOBILIARIA
URUGUAYA

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

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

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

Para tener beneficios especiales.
Ademés de las ventajas empresariales y
fortalezas que tiene ser socio CIU, podra
beneficiarse de los convenios corporati-
vos que la Cdmara posee y genera con
otras instituciones y empresas.

Para dignificar la profesiéon y acrecentar
la actividad inmobiliaria. Y no por obvio,
es menos importante: nuestra principal
meta es dignificar la profesién y enfren-
tar con certidumbres los desafios del
futuro.
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Qué cosas un vendedor deberia
evitar en el proceso de la venta

Muchos vendedores en el dia a
dia se encuentran con situaciones
como las que a continuacion se
detallan y que constituyen com-
portamientos de ventas contrapro-
ducentes en el manejo del proceso
de la venta.

Resulta importante que si usted
tiene alguno de estos comporta-
mientos haga el esfuerzo por cam-
biar si desea obtener mejores y
mayores ventas.

1. ;Tiene usted la tendencia
a ofrecer los productos de su
empresa sin haber hecho una
buena indagacion al prospecto
o cliente?

La venta es un proceso compuesto
por una serie de momentos (Aper-
tura - Busqueda de Informacion
- Presentacién de Soluciones
- Cierre). La entrevista de venta
también como proceso demanda
de su parte construir como ele-
mento fundamental la confian-
za. No tiene ninguna razén de ser
hablarle al prospecto o al cliente
de la diversidad de productos o
servicios que su empresa tiene sin
haber detectado previamente las
necesidades, gustos y deseos, ca-
pacidad econémica para comprar,
motivaciones de compray autori-
dady autonomia de la persona que
esta frente a usted. Estos aspectos
hacen a la calificacién del cliente.

Su herramienta mas importante
en la entrevista son las preguntas.
Através de ellas usted podra cali-
ficar a su prospecto o clientey en
base a ello sabra que producto o
servicio de los que usted dispone
en la empresa es el que mejor se
ajusta a sus requerimientos.

Recuerde usted no esta alli para
hacer una declamacién de sus
productos o servicios esperando
qgue en una de esas se produzca
la venta.

2. ;Tiene usted la tendencia a
hablar mas de la cuenta?

La gran mayoria de los vendedo-



Lic. Alfredo Lopez
Salteri

Licenciado en
Relaciones
Humanasen la
Empresa.

Director de ALS
Consultants.
Desarrollo para la
Transformacion.
adlsalteri@gmail.
com . Autor del
libro “El Servicio
al cliente en

la actividad
inmobiliaria” -
Ediciones Bienes
Raices. Buenos
Aires 2006. Autor del
capitulo 1 “Acciones
Proactivas para
la Captacién de
Propiedades y
Clientes” del libro
Captacion de
Propiedades y
Clientes de Dario
Sokolowski -
Ediciones Bienes
Raices. Buenos
Aires 2009.

res tienen la tendencia a hablar
demasiado y la razén de ello se
basa en que utilizan los productos
o0 servicios como si fueran un par
de muletas sobre los cuales se apo-
yan. Piensan que se sienten mas
seguros si le hablan del producto
o servicio al prospecto o cliente.

Los vendedores hacen pocas pre-
guntas porque tienen miedo de oir
las respuestas. Siéntase seguro for-
mulando preguntas tanto abiertas
como cerradas para tener inicial-
mente un acabado conocimiento
de las necesidadesy preocupacio-
nes del cliente. Cuando se refiera
alasolucién o propuesta de valor
sea conciso, preciso y claro en la
informacién que proporcionay val-
gase de aquellos elementos que le
ayuden a la demostracion.

3. ¢Hace usted muchas conje-
turas?

Su compafia no debe estar mas
en el negocio de vender productos
0 servicios, sino en el de proveer
soluciones. Sin embargo, frecuen-
temente, los vendedores tratan
de decir a los clientes la solucion
antes de que ellos hayan com-
prendido el problema. Antes de
vender, examine el problema del
cliente completamente. Para eso,
haga preguntas directas y obtenga
un completo entendimiento de la
perspectiva del cliente.

4, ;Contesta usted preguntas no
formuladas?

Ante declaraciones de los clientes,
los vendedores frecuentemente
adoptan un modo defensivo e ini-
cian un largo discurso y muchas
veces hacen concesiones no so-
licitadas. Si una pregunta no es
formulada, simplemente no la con-
teste. Por ejemplo, si un cliente le
dice que su precio es muy caro, no
le esta pidiendo un descuento, le

esta pidiendo que usted justifique
Su precio.

5. ;(Fracasa usted para conseguir
que el prospecto le dé a conocer
el presupuesto disponible?

¢Cémo puede el vendedor propo-
ner una posible solucién sin saber
la prioridad que el prospecto tiene
sobre el problema?

Saber si se ha presupuestado dine-
ro para un proyecto o una adqui-
sicion puede ayudar a distinguir a
alguien que esta listo para resolver
un problema, de alguien que esta
sencillamente viendo qué pesca.

Elmonto de dinero que el prospec-
to esta dispuesto a invertir para
resolver un problema ayudara
a determinar si una solucién es
factible, y si es asi, qué propuesta
sera la mejor.

6. ;Hace usted demasiadas lla-
madas de seguimiento?

A veces, los vendedores por una
actitud terca, gastan demasiado
tiempo persiguiendo cuentas que no
califican para un producto o servicio.
Este hecho deberia de haberse de-
tectado con anterioridad durante el
proceso de las entrevistas de venta.

7. ¢Fracasa usted para conseguir
un compromiso del prospecto
para comprar después de hacer
una presentacion?

Al hacer una presentacion sobre
las caracteristicas y beneficios de
sus productos o servicios, no trate
de mostrar cuan sabio es usted.
Nunca olvide que su verdadera
meta es hacer una venta. No ter-
mine simplemente educando a
sus clientes potenciales, quienes
entonces tienen toda la informa-
cién que necesitan para comprar
a un competidor.

8. ¢(Charla usted sobre todas las
cosasy evita comenzar la venta?

Crear relaciones cordiales es esen-
cial, pero si la charla superficial
no termina, la venta no comienza.
Desafortunadamente, el prospecto
cominmente reconoce esto antes
que el vendedor.

9. ;Prefiere usted oir que le di-
gan: “Déjeme pensarlo”; en lugar
de “No deseo comprar”?

Los prospectos frecuentemente
terminan una entrevista de ventas
con la linea estandar “lo pensaré”.
Elvendedor frecuentemente acep-
ta esta indecisién; que en realidad
es una dilacion o sea una poster-
gacion en la toma de decisién. Es
mas facil -muchas veces para el
vendedor- decirle a un gerente que
el prospecto puede compraren el
futuro, que admitir que el prospec-
to no es un candidato calificado
para el producto o servicio. Si un
cliente le dice “no”, lo puede ha-
cer sentirse rechazado o como un
fracasado.

Pero un “lo pensaré” lo hace sentir-
se mejor. No caiga en esta trampa.

10. ;Tiene usted un enfoque sis-
tematico para vender?

Cuando usted se encuentra impro-
visando o persiguiendo una venta
al azar, el prospecto controla el
proceso de venta. Los vendedores
que son desorganizados en su pre-
sentacién, frecuentemente dejan
resultados confusos sobre la ven-
tay estan inseguros de cual es su
posicién. Esto sucede porque ellos
no tienen un proceso sistematico
ni conocen cual deberia ser el paso
siguiente. Seguir una secuencia
especifica, y controlar los pasos
durante el proceso de ventas, es
vital para un esfuerzo de ventas
organizado, profesional y exitoso.
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El mercado
inmobiliario es
exigente, amplio

y diverso, lo que

hace que el asesor

deba enfrentarse
con integrantes
de variados
niveles en cuanto
a las clases
socio-econdémica-
culturales de la

clientela.

El continente en muchos casos
preanuncia el contenido y la for-
malidad inicial trasunta seriedad,
dando un marco de confiabilidad
favorable a la creacion del clima
positivo requerido.

La primera impresion creada al
cliente por la atencion tanto per-
sonalizada como virtual o telefé-
nica; el tono de voz; los gestos y
hacer sentir al cliente que toda
la empresa esta a su disposicion,
inician el marco de confianza tan
necesario en esta instancia.

Profesionalismo

Es aquello que exige conocer del
cliente deseos, preferencias, po-
sibilidades, estilo y hasta capri-
chos; ciclo de vida que atraviesa;
composiciony caracteristicas del
grupo habitacional.

(Preguntar; preguntar; preguntar).
Asimismo, del inmueble ofrecido
sus fortalezas y debilidades como
también su zona de influencia

(servicios generales disponibles;
centros educacionales; cultos;
medio ambiente; perspectivas
de evolucion).

También debes prepararte y
manejar adecuadamente la co-
municacion verbal (transmitir
emocion); velocidad de expresion
(compatible con la velocidad de
comprensién del cliente); termi-
nologia (acorde a su nivel socio-
cultural) y escrita (evitar errores
ortograficos).

Dominar el uso de herramientas
tecnologicas, ya que es una mo-
dalidad de creciente uso en la
sociedad toda.

Conocer actualizado el stock de
inmuebles que se dispone para
comercializar, junto a sus condi-
ciones (precio y plazos) y nece-
sidad del propietario de vender
conciliando valor econémico y
tiempo.

El saber preguntar suministrara
mayor amplitud en la informacion
necesaria.

Como médico para la salud, no
contaras con equipo de rayos X,
ni tomégrafo, ni ecégrafo.

Pero si requeriras la mayor infor-
macion general posible y para
ello dispondras de tu exclusiva
herramienta: Preguntar!! Con
preguntas cerradas (son las que
se responden con un monosi-
labo) y abiertas (que requieren
respuestas mas amplias); anti-
cipadas (previendo objeciones)
y confirmatorias (aseverando la
objecion del cliente). La objecion
es generalmente consecuencia
de falta de informacién!! Tener
en cuenta que cuanto mas si se
logran, mas cerca del si final es-
taras! Ganaras confianza.

La argumentacion es el alma de
la venta!

Por lo que debes desarrollarla en-
faticamente, resaltando lo mas
beneficioso u oportuno para el
cliente; comprendiendo sus sue-
fios; resaltando los beneficios que
lograra; “motivando” su imagina-
cion; presentando oportunida-
des especificas para cada cliente,
habiendo reunido antecedentes
y observado detalles en la en-
trevista que capitalizaras en esa
instancia.

Resultado

Siendo positivo, jFESTEJA! Tanto
quien comprd, quien vendié como
quien asesordé lograron su come-
tido. Hicieron posible sus suefios;
sus aspiraciones; sus necesidades.
Adquiere una botella de champa-
fia (simboliza fiesta) y entrégala a
quien comprd. jjAh!!

Registra la fecha de posesion. Sera
necesaria para enviarle al afio tu
felicitacion en el ler. aniversario
de su decision.

Es negativo: Enviale un mensaje
de agradecimiento por la confian-
za que te ha dispensado y ponte
a su disposicidon para cualquier
consulta. Ingresa también a tu
almacigo de potenciales clientes.

La postventa

Que podemos denominar “usina
de nuevos negocios” por el po-
tencial efecto multiplicador de
vinculos que ofrece. Solo si man-
tenemos contacto con el cliente
efectivo (tanto el comprador como
el vendedor). De haber recibido de
tu parte un servicio satisfactorio,
seguramente lo referird entre sus
familiares, relaciones, amistades,
vinculos. ;Cuanto cuesta difundir
lo que disponemos para vender?
(Cual serd el medio de difusién
mas eficaz? jAca esta el medio
mas efectivo y econémico!

iAla accion!! [
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Nuevo Aniversario de la CIU

La Camara Inmobiliaria Uruguaya
(CIU) en 2023 cumpli6 36 afios de
vida, aniversario que se celebr6
con un agape entre asociados y
amigos de la casa en su sede social
de calle Uruguay 820.

La presidente de la gremial, Bea-
triz Cardmbula, hizo una resefia
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de lo actuado en el afioy dejé un
mensaje para los colegas.

Destacé los desafios tecnologicos
que tiene por delante el negocio
inmobiliario, y alent6 a los agre-
miados a continuar profesionali-
zandose con vistas a una industria
agily dinamica.

Sefialé laimportancia de los vin-
culos externos forjados por la
ClIU, y se refirio en particular al
encuentro anual de la NAR, del
que participé en Estados Unidos.
Y dedicé un parrafo muy especial
a la necesidad de aprobar la Ley
del Operador Inmobiliario (LOI), a
estudio en el Parlamento.
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Asociacion Americana
eligi6 autoridades

Ny

Al cierre del afo se realiz6 la Asamblea Ordinaria
y Eleccionaria de la Asociacién Americana, donde
quedd como presidente electo el Sr. Mario Molina.
Desde la CIU participaron Beatriz Carambula,
Matias Medina y Luis Silveira.
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La CIU presente en el encuentro NAR
NXT, The Realtor® Experience 2023

La Cdmara Inmobiliaria Uruguaya
(CIV) particip6 en la ciudad estadou-
nidense de Anaheim, California, de
la NAR NXT, The REALTOR® Experien-
ce,como se denomina al encuentro
anual dela entidad inmobiliaria es-
tadounidense National Association
of Realtors (NAR) realizado entre el
12y 17 de Noviembre.

NAR NXT, The REALTOR® Experience,
combina el poder de los oradores
lideres en laindustria, la educacion
de expertosy las oportunidades de
establecer contactos con los asis-
tentes en la principal conferencia
de bienes raices del afo.

En esta oportunidad cont6 con mas
de 12.000 asistentes de 93 paises,
mas de 350 expositores lideres de la
industriay mas de 100 conferencistas

Los asistentes —incluidos agentes
inmobiliarios, corredores, empre-
sas de tecnologia inmobiliarias y
mas- intercambiaron ideas y ex-
perimentaron con innovaciones de
vanguardia en la exposicién inmo-
biliaria mas grande de la industria.

Se particip6 activamente en diversos
foros y conferencias, en los dias en
los que discurrié el evento: el Global
Business Councils Forum, Tecnolo-
giaeinnovacion empresarial, Verde
y sostenibilidad, NAR en Espafiol
“Oportunidadesytendenciasen el
ecositema proptech de Latinoame-
rica” y del Nertworking Global. En el
mismo, nuestro pais tuvo su espacio
para difundir CTUDADES y ofrecer las
oportunidades que Uruguay brinda
a futuros inversores.

Ademas de la recepcion especial
a los foros Internacionales, parti-
cipamos de la cena de gala donde
asumié Tracy Kasper la Presidencia
de NAR por el periodo de un afio.

La NAR mantiene con la CIU un vin-
culo de asociacién de negocios 'y
cooperacién en formacion profesio-
nal, algo que posibilita a los inmobi-
liarios uruguayos ampliar la cartera
de negocios a un marco global.

Basados en ese tipo de cooperacion,
han llegado a Uruguay conferencis-
tasde la NAR aexponeralaClU en
varias ocasiones, con el cometido de
dictar conferencias formativas desti-
nadas a los profesionales uruguayos.

Este tipo de encuentros permite al
inmobiliario nacional mantenerse
aldia sobre tendencias del negocio
en otros paises, y a lavez, posibilita
ampliar la cartera a disposiciéon del
operador inmobiliario local.

LaNAR es una estructura que patro-
cina unared de contactos entre gre-
miales y operadores del rubro, que
permite emerger con oportunidades
interesantes para los operadores, en
tiempos donde las tecnologias digi-
tales se han convertido en unasuerte
de competencia tecnologica desleal
y posibilita sostener nuevos negocios
y adosar diferentes carteras.

El encuentro fue un verdadero fes-
tival relacionado con el universo de
bienes raicesy resultd en una opor-
tunidad para realizar solicitudes y
gestiones de apoyo para nuestros
asociados en este 2024. [

NATIONAL
ASSOCIATION OF

#narglobal
#globalislocal

Beatriz Carambula , Presidente de CIU
y Wilder Ananikian, Director Internacional




Fotos en la nota: Proyecto Smart City en Alemania - Via: blog.panasonic.es

Tendencia de la Smart City

A principios del milenio, la palabra
“smart” -tomada delinglés- comen-
z0 a establecerse en el lenguaje de
los negocios, la politica y la planifi-
cacion urbana.

Con las traducciones al espafiol
“inteligente, listo, habil, agudo”,
su significado invariablemente fue
positivo.

Inicialmente, el término abordaba
las reacciones a los desafios sociales
delaépoca, entre los que figuraban
la gestion de la crisis financiera, el
cambio demografico, la ecologia, la
proteccion del medio ambientey la
utilizacion de los recursos.

Hoy en dia el término “Smart City”
tiende a asociarse inmediatamente
en la mente con el término inglés
para hogar digital, “smart home”,
gue ya forma parte de la vida coti-
diana de muchos de nosotros.

Se refiere a la instalacion de siste-
mas técnicos interconectados en
nuestros hogares que pueden ser
controlados tanto directa como re-
motamentey sirven para mejorar la
calidad de vida.

El requisito previo para el funciona-
miento de tales ayudas practicas,
es el gradual desarrollo y la digita-
lizacion en los mas diversos niveles.

La “Smart City” ya es un término
genérico para un concepto holisti-
co que tiene por objeto hacer que
la vida en las zonas urbanas sea
mas atractiva para las personas y
que la vida en su conjunto sea mas
sostenible.

La puesta en practica tiene lugar, por
una parte, mediante el desarrollo
ulterior de las zonas residenciales
existentes y, por otra, mediante la
planificaciény concepciéninteligen-
te de nuevas zonas residenciales.

Unejemplo eseldelaciudad de Ber-
lin, que ha puesto en marcha un pro-
yecto piloto en uno de sus suburbios.
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Elbarrio consiste en edificios prefa-
bricados y edificios de gran altura
con espacios verdes abiertos y ge-
nerosos espacios de aparcamiento
para los vehiculos de los residentes.

Se insuflé vida a estos espacios a
través de actividades recreativas
y comunitarias durante todo el dia
mientras no se utilizaban como
aparcamiento, para hacer el en-
torno general mas habitable para
los residentes.

La ciudad de Munich es ejemplaren
Alemania en el proceso de transfor-
macioén hacia una administracién
inteligente.

Este aspecto también se incluye en
un concepto holistico de ciudad in-
teligente.

Cadavezsevaninterconectando mas
areas de la vida privada y publica.

Los formatos de participacion digital
en la capital de Bavieradantantoa
los ciudadanos como a los emplea-
dos municipales la oportunidad de
contribuir activamente a darforma
a los cambios.

Esto despierta el interésy promue-
ve la aceptacion de las medidas a
implementar.

Beneficios
En este nuevo concepto, las per-

sonas son el centro de la recopi-
lacion de datos.

{Qué rutinas y habitos dan forma
asuvida?

¢A qué horas del dia necesita qué
tipo de recursos?

Todo individuo puede beneficiarse
del analisis de los datos mediante
la inteligencia artificial, pero tam-
bién es necesario que exista una
voluntad fundamental de ponerlos
a disposicion.

Es comprensible que nadie quiera
renunciar a su esfera privada.

Ademas, con el aumento de la digj-
talizacion, crece la inquietud por el
posible mal uso de los datos, no sélo
en Alemania sino en todo el mundo.

Una buena manera es a través de
laaperturay la transparencia de las
empresasy los agentes que partici-
pan en el enfoque de la utilizacion
de los datos.

De esta manera, se puede promover
la confianza de la gente en la pro-
teccién de sus datos.

La Ley Federal de Proteccion de
Datos también ha establecido re-
quisitos claros para el manejo de
datos personales.

Los proyectos de ciudades inteligen-
tesrequieren grandes cantidades de
conjuntos de datos para producir
analisis validos.

Sin embargo, lo que interesa no es

la informacion personal, sino los
datos del enjambre social.

La interconexion

El sector de la vivienda tiene una
participacién fundamental en el
bagaje de datos necesarios.

Sinembargo, como loimportante no
es solo la cantidad sino también la
calidad de los datos, la combinacién
de una amplia variedad de fuentes
es muy valiosa para la planificacién
urbana de cara al futuro.

De esta manera, no sélo se pueden
optimizar las cuestiones fundamen-
tales de la calidad devida, el uso de
los recursos y la eficiencia energé-
tica, sino que también se pueden
interconectar servicios de movili-
dad, escuelas, hospitales y toda la
infraestructura urbana.

Por muy precisos que parezcan algu-
nos acontecimientos, siempre existe
un riesgo especulativo en los anali-
sis de los datos, ya que en el centro
de todo esto esta el serhumano en
toda su variabilidad.

Recientemente, el afio de la pande-
mia nos mostré lo rapido que las co-
sas pueden cambiar sin previo aviso.

Cuando los nuevos habitos se afian-
zan y los valores cambian como
resultado de profundos procesos
cognitivos, se hace evidente loimpor-
tante que son nuestras competencias

personales para afrontar el cambio. =
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El secreto inmobilario de NY
que vivi6 en las catacumbas

na historiaincreible, digna

de las catacumbas iniciati-

cas del mundo inmobilia-

rio neoyorquino, fue objeto
deunlibrolanzado en Estados Uni-
dos, y un hilo de posteos publicados
en la red X (ex Twitter) luego de la
Navidad de 2023.

Su autor, Pedro Torrijos (@Pedro_

Torrijos), escribio el best seller en
cuestion y su hilo en la red trajo la

noticia hasta CIUDADES, cuya redac-
cién se tomo la tarea de editar su
contenido para la mejor compren-
sion del lector uruguayo.

La anécdota quizas no sirva para
otra cosa que un buen relato de
sabado a la noche o una curiosa
anécdota de turistas llegando a
“La Gran Manzana”, pero conocerla
vale la pena, en particular, cuando
una de sus principales protagonis-

tas hoy es una conocida agente
inmobiliaria.

La anécdota

Almomento de publicar este articu-
lo, no hay como verificar cuanto del
relato sea puramente novelesco y
cuanto dereal, pero lo cierto es que
la anécdota sobre la historia secreta
de una iconica mole de cemento
visible a simple vista en “la Gran
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Manzana”, fue lo suficientemente
poderosa como para provocar la
publicacion de esta nota.

“En Manhattan hay un rascacielos
gue se construy6 con un grave error
estructural”, comenzoé diciendo el
autor de la novela en su posteo.

Ese error se ocult6é durante meses
y estuvo a punto de causar 30.000
muertos, lo que hubiese sido la
mayor catastrofe arquitecténica
de tipo no bélico en la historia de
Nueva York.

Lejos estaba alin de pensarse en
aquella otra catastrofe -aunque
ubicada lejos en el calendario- de
la tragedia de las Torres Gemelas,
derribadas por otras causas que
aqui no vienen a cuento.

Pero de nuevo a nuestra historia.
En febrero de 1998, la BBC América
emiti6 un documental llamado “All
Fall Down” (Todo se viene abajo),
elaborado para sus suscriptores.

Uno de ellos era una mujer de unos
40 afos, que vivia en la ciudad de
Washington D.C, llamada Diane
Hartley. Ella paso los 40 minutos
que duraba el programa con la
boca abierta.

Tras verlo, Hartley tomé el teléfono
y se puso en contacto con la BBC.
No podia creer que su llamada de
hacia veinte afios hubiese desen-
cadenado semejante cadena de
acontecimientos.

Record6 la primera vez que vio la
estructura de uno de los edificios
mas iconicos de Manhattan, 20
afos atras.

Enel 601 de Lexington, entre la calle
53y la 32 Avenida, se levantaba el
edificio de Citigroup, una construc-
cién que se inaugurd en 1977y es
uno de los rascacielos mas recono-
cibles de Manhattan debido a su
peculiar cubierta inclinada.

Pero en realidad, el rascacielos era
mucho mas peculiar y mas intere-
sante por su estructura.

Visto desde la calle, la Torre toca
el suelo a través de un nucleo cen-
tral y cuatro soportes situados en
elcentro de cadaunadelas caras del
prisma, generando una sensacion
extrafisima.

Eso se debia a que la estructura del
rascacielos era perimetral, porque
asi repartia el peso y soportaba el
empuje delviento entoda la facha-

day noen cuatro puntos singulares.
Y ocurre que esos puntos eran real-
mente singulares por estar, precisa-
mente, en los centros de las caras
y no en las esquinas, que es donde
deberian estar.

;Pero a qué se debia ese exotico
atrevimiento estructural?

Pues a algo muy sencillo: el rascacie-
los vuela, literalmente, por encima
de un templo religioso: la Iglesia
Luterana de San Pedro.

La historia fue asi. Cuando elimpo-
nente grupo Citicorp -en ese mo-
mento, el banco mas poderoso del
mundo- compro los solares para
construir su rascacielos como Casa
Matriz, en la esquina del disefio a
desarrollar habia una vieja iglesia.

Y ocurrio lo que no esperaban. La
congregacion religiosa se neg6 en
redondo a venderla, por mucho
dinero que les ofreciesen.

A lo maximo a lo que accedieron,
fue a que derribasen la vieja es-
tructura, pero en su lugar constru-
yesen una nueva exactamente en
el mismo sitio.

Eso si, los propietarios les vendian
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los “airrights” de ésta, para que Ci-
ticorp construyese por encima su
mole, pero sin tocar la iglesia.

Por eso, en las esquinas hay un
voladizo de 44 metros, que sujeta
21.000 toneladas de rascacielos, y
esa estructura que sujeta esa parte
del edificio es un verdadero prodigio
de laingenieria.

Para la construccion, el Citicorp
contraté como ingeniero estructu-
ral a uno de los profesionales mas
brillantes de su época: William Le-
Messurier.

El principal reto al que se enfrentaba
era monumental, porque habia que
trasladar todo el peso de la mole
de cemento y, especialmente, evi-
tar que el empuje del viento a esas
cuatro patitas, produjera un dafio
irreparable.

Ademas, el ingeniero estaba bata-
llando en su fuero intimo con una
obsesion: las Torres Gemelas.

Desagradable sorpresa

LeMessurier no se llevaba demasia-
do bien con elingeniero de ese otro
edificio iconico de New York, que
eran las Torres Gemelas, el recono-
cido profesional Leslie Robertson.

Asi que cuando le encargaron la
estructura del Citicorp Center, su
obsesion fue que resultase mejor
que la de las Torres, mas eficaz, mas
ligeray mas brillante. Y lo consiguid.
Fue capaz de sujetar unatorre de 59
plantasy 279 metros con una ligeri-
sima estructura en arbol. Y lo hizo
gracias a unainvencién formidable:
elamortiguador de masas.

El amortiguador de masas (mass
damper, eninglés) era un artilugio
tecnolégico cuya funcién consistia
en afadir peso e inercia al edificio,
compensando de manera auto-
matica los empujes horizontales
del viento.

Elmass damper del Citicorp Center
era un blogue de 400 toneladas de
hormigén, colocado en la corona-
cion del edificio.

Pero en junio de 1978, apenas nueve
meses después de lainauguracion,
una estudiante deingenieria de Prin-
ceton llamo al estudio de LeMessu-
rier porque estaba haciendo la tesis
sobre el rascacielos de Citicorp y
tenia algunas dudas al respecto de
la estructura.

Se llamaba Diane Hartley. Ella ase-
guraba que, segln sus calculos, la
estructura solo estaba preparada
para resistir un empuje que viniese
perpendicular a las caras, pero con-
siderando que los soportes estaban
en el centro de dichas caras, deberia
haberse calculado para vientos que
viniesen desde las esquinas.

Es decir, que golpearan a 45° de la
trama ortogonal del edificio. Como
hubiera sido de esperar, LeMessurier
despaché a la chica con un poco de
malos modos (jQuién se habia crei-
do que eral), pero en su interior se

instal6 la duday, escamado, decidié
repasar sus propios calculos.

Y en efecto, Hartley tenia razén. La
nueva hipoétesis de viento diagonal
aumentaba un 40% la cantidad de
superficie afectada, por tanto, se
incrementaban hasta un 160% los
empujes horizontales que deberia
soportar el edificio.

Afortunadamente, los coeficientes
de seguridad empleados en el cal-
culo permitian a la estructura resistir
incluso las cargas no contempladas.
Sin embargo, indagando en la cons-
truccion, LeMessurier descubrié otro
problema: la estructura no se habia
ejecutado como él ordeno.

Para ahorraren mano de obra espe-
cializada, la constructora uso roblo-
nes en las juntas de acero en lugar
de las soldaduras que figuraban en
el proyecto.

Para terror de LeMessurier, las
uniones roblonadas fallarian ante
los empujes no calculados de vien-
to diagonal.

Si el mass damper funcionaba, el
edificio resistiria vientos de hasta
160 km/h, pero si una tormenta
cortaba el suministro eléctrico,
algo que ya habia sucedido en el
apagoén del afo anterior, el amor-
tiguador de masas quedaria inuti-
lizado y el rascacielos de Citicorp
seguramente colapsaria.

Una torre de casi 300 metros de al-
tura construida en medio de una
de las ciudades mas pobladas del
planeta, caeria con vientos de ape-
nas 110 km/h.

Algo que, repasando la historia de
tormentas en Nueva York, se pro-
ducia cada 16 anos.

Desesperado por el hallazgo, el
genio de la obra llegd a pensar
en el suicidio, hasta que al final
lo hablé con Dorothy, su esposa,
y ella le convencié para que lo
contara todo.
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Selo cont6 todo al arquitecto, Hugh
Stubbins, y a Citicorp. Asi que juntos,
decidieron arreglarlo. Eso si, sin que
nadie (o casi nadie) se enterase.

Prepararon un dispositivo llamado
Proyecto SERENE (Special Enginee-
ring Review of Events Nobody Envi-
sioned) y se pusieron en marcha.

Desde mediados de junio hasta fi-
nales de agosto de 1978, batallones
de soldadores a los que habian obli-
gado a firmar un acuerdo de confi-
dencialidad, se colaron cada tarde
y cada nochey cadamadrugadaen
el Citicorp para soldartodasy cada
una de las juntas del edificio.

Trabajaban a tres turnos detras de
paneles de cartén-yeso, ocultos a
los ojosy las preguntas del personal.
Mientras, Citicorp habia contactado
con el ayuntamiento de la ciudad y
la Cruz Roja, disponiendo un proto-
colo de emergencia colosal.

Bomberos y policia activaron un
posible hospital de campafa en el
Madison Square Gardeny se prepa-
raron para acordonar mas 130 man-
zanas de Manhattan en el caso de
que alguna tormenta especialmente
virulenta se acercase a la ciudad. Y
lo peor se hizo presente ese afio.

El servicio meteorolégico anun-
Ci6 que un fenémeno atmosférico
monstruoso venia desde el Caribe,
con vientos de hasta 260 km/h y se
preveia que llegase a la ciudad de
Nueva York el 1 de septiembre.

Para William LeMessurier la madru-
gada del 31 de agosto al 1 de sep-
tiembre fue la peor noche de su vida.
Pero llegaron a tiempo.

Soldaron los suficientes nudos y el
amortiguador de masas funciond.
Elhuracan se desvi6 al norte y solo
llegd a tocar New York con uno de
sus brazos.

La mananadel 1 de septiembre fue
limpiaytranquila. Afinales de sep-
tiembre se terminaron los trabajos
en el refuerzo de la estructura de
Citicorp y se desactivaron todos los
protocolos.

Segln LeMessurier, con la nueva
soldadura, el rascacielos aguanta-
ria “al menos otros 250 afios”. Pero
nadie supo nada. Todo se hizo en
secreto y nadie se lo cont6 a nadie.
0 al menos, nadie se lo cont6 a nadie
de manera oficial, pues lo cierto es
que la historia del Citicorp Center
circulaba arriba y abajo por la so-
ciedad inmobiliaria neoyorquina.

Hasta que el periodista Joe Morger-
nstern escucho la historia en unade
esasfiestas dela ciudady la escribio
en un articulo para el New Yorker de
mayo de 1995, el cual sirvié a su vez
como base para que la BBC grabase
un documental sobre el asunto.

Un documental que emitié BBC
América en febrero de 1998, donde
se hablaba de que “un estudiante
(en masculino “him”) llam¢ al des-
pacho de LeMessurier”.

Pero ese estudiante era la mujer (con
la que comienza esta nota) que es-
taba viendo el documental.

Eledificio seinauguré el 12 de octu-
bre de 1978, entre pompa y boato,
pues era el Unico rascacielos cons-
truido en New York, en una década
marcada por la guerra de Vietnamy
la grave crisis econdmica que aso-
laba la ciudad.

Fue casi un simbolo del renacer de
Manhattan. Y de hecho, décadas
después la obra sobrevivié a su
gran competidora en prestigio:
las Torras Gemelas. Pero como
esta historia comenzé con Hartley,
hay que decir que actualmente
ella vive y trabaja en Washington
DC como agente inmobiliario y,
afortunadamente, ya no es una
estudiante anénima, sino que su
nombre aparece cada vez que se
cuenta esta historia.

Porque, aunque fuese de manera
inadvertida, Diane Hartley eslauna
de las heroinas del asunto.

Fue la persona que insospechada-
mente evitd que el viento derribase
el rascacielos de Citicorpy como le
dijo su marido, John: “No te diste
cuenta, pero salvaste la ciudad” La
vida tiene sus vueltas.

(La historia mas completa, esta re-
gistrada en la novela “La Tormenta
de Cristal”, de Pedro Torrijos, un
libro que se consigue por edito-
riales virtuales). [ |
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ACTUALIZACIONES ECONOMICAS
INDICES - MONEDAS « 2021 - 2022 - 2023 - 2024

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

Alquileres Nidmero Acum. -R. UgS***
(D. Ley 14.219) indice 12 meses

ENERO 1.0511 1638.35
2023

DICIEMBRE 1.0496 104.55 -0.11 1.634,00
NOVIEMBRE 1.0430 104.66 0.34 1.629,65
OCTUBRE 1.0387 104.30 0.63 1.626,80
SETIEMBRE 1.0411 103.66 0.61 1.620,91
AGOSTO 1.0479 103.03 0.17 1.597,62
JULIO 1.0598 102.85 -0.36 1.597,15
JUNIO 1.0710 103.22 -0.46 1.596,82
MAYO 1.0761 103.70 -0.01 1.586,04
ABRIL 1.0733 103.71 0.75 1.584,25
MARZO 1.0755 102.94 0.90 1.579,57
FEBRERO 1.0805 102.02 1.00 1.502,25
ENERO 1.0829 101.01 1.55 1.501,26

DICIEMBRE 1.0846 99.47 -0.26 1.498,67
NOVIEMBRE 1.0905 99.72 -0.28 1.496,69
OCTUBRE 1.0900 261.10 0.21 1.494,32
SETIEMBRE 1.0840 260.55 0.84 1.487,30
AGOSTO 1.0763, 258.38 0.83 1.446,76
JULIO 1.0749 256.26 0.77 1.445,81
JUNIO 1.0710 254.30 0.59 1.444,39
MAYO 1.0696 252.82 0.46 1.434,88
ABRIL 1.0669 251.65 0.49 1.431,52
MARZO 1.0638 250.42 1.11 1.428,01
FEBRERO 1.0598 247.68 1.47 1.373,03
ENERO 1.0576 244.09 1.78 1.369,70

2021

DICIEMBRE 1.0560 239.81 -0.10 1.364,33
NOVIEMBRE 1.0566 240.05 0.25 1.362,06
OCTUBRE 1.0593 239.44 1.04 1.359,25
SETIEMBRE 1.0624 236.98 0.46 1.357,94
AGOSTO 1.0671 235.89 0.85 1.345,54
JULIO 1.0665 233.90 0.52 1.337,06

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

Nota: el coeficiente de ajuste que se tomara para los alquileres que reajustan en el mes de ENERO 2024 corresponderd a la menor de las
variaciones entre el IPC y la URA
(**) Valor a fin de cada mes. / (***) Cotizacién valor interbancario. Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (www.ine.gub.uy)

e Numero de indice: 99.72 Nov 2022 - Dado que a partir de octubre 2022 se comienza un nuevo anélisis de | PC por un periodo de 12 afios,
se toma como mes base octubre 2022. El mes de inicio siempre se le asigna un indice 100.




Construir es una obra de todos los dias
y juntos logramos resultados unicos

Nos caracteriza la pasion por lo gue hacemos frente a los nuevos
desafios, con mas y mejores herramientas, mostrando los valores que
nos unen y dando el mayor potencial para continuar construyendo el
futuro con nuestros clientes.
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