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Desde el inicio del año ya sabemos 
que la coyuntura macroerconómica 
para 2019 no parece ser promisoria, 
tanto en el barrio como en casa.

A las dudas que persisten sobre el 
desempeño y la estabilidad de la 
economía argentina, y a las medi-
das económicas necesarias para 
equilibrar la aguja económica en 
Brasil, este año se suma la coyun-
tura doméstica que pronostica 
una mayor ralentización de la eco-
nomía local para 2019, en zona de 
riesgo por el importante déficit 
fiscal y la cercanía que se tiene del 
techo para el endeudamiento, lo 
que comprometería seriamente 
la calificación de “grado inversor” 
que tiene ganado Uruguay.

Las señales están a la vista y eso 
condiciona las expectativas en 
un año que, por añadidura, es 
electoral lo cual promete ruidos 
agregados a la partitura econó-
mica del país.

Con este panorama por delante, 
es necesario ayudar al sector in-
mobiliario a pensar que el vaso 
continúa medio lleno, y no medio 
vacío, no ya para engañarse con 
una actitud meramente volunta-
rista, sino para encontrar alter-
nativas en medio del chaparrón.

Encender
la imaginación

Editorial

Wilder Ananikian
Presidente de la Cámara 

Inmobiliaria Uruguaya

En más de una oportunidad es-
cuché que en el idioma chino 
mandarín, la palabra crisis se 
representa con un ideograma que 
también quiere decir oportunidad 
y aunque la anécdota pueda in-
tegrar el abanico de las leyendas 
urbanas con las que convivimos, 
la metáfora es acertada.

Si la idea con la cual utilizamos la 
palabra crisis no tiene el sentido 
trágico con el que habitualmente 
se la rememora, y sin la carga apo-
calíptica que comúnmente evoca, 
sino que es la representación de 
un pequeño o un gran movimiento 
sísmico que de golpe nos cambia la 
geografía y el panorama, la princi-
pal dificultad radica en adaptarse 
a sortear las dificultades.

Con esa perspectiva, desde el mo-
vimiento más grande al más pe-
queño importa para encontrar la 
oportunidad en medio de la crisis.

Solo es necesario estar atentos.

Es probable que las dificultades nos 
determinen a probar fórmulas dife-
rentes para la actividad, distintas a 
las que utilizamos de modo habitual, 
y quizás hasta debamos adoptar 
acciones disruptivas para modificar 
la forma de encontrar negocios.

A veces, el secreto puede radicar 
en escuchar con atención las se-
ñales del mercado y las tenden-
cias del negocio al que debemos 
adaptarnos.

Por eso, el 2019 tiene que ser para 
nosotros un año para captar señales 
y ser imaginativos en las soluciones.

A veces creemos que repetir y re-
petir lo que siempre salió bien, 
es todo lo necesario para que nos 
siga yendo bien, pero a veces los 
sismos -grandes o pequeños- cam-
bian la geografía y las cosas hay 
que hacerlas de manera diferente.

Porque la muerte no es el cambio, 
sino la inmovilidad.
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Heraclio Labandera • Periodista, especializado en prensa económica y financiera

Las externalidades que 
condicionan al inmueble

na vieja encuesta reali-
zada por la revista CIU-
DADES sobre el valor 
de las propiedades en 

determinadas zonas de la ciudad, 
estimó el impacto implícito en el 
valor del inmueble instalado en 
ciertos barrios afectados por la 
inseguridad, o por núcleos urba-
nos irregulares, tanto como los 

UVer el marco logístico o económico de una 
región y un país, para el sector inmobiliario 
importa porque existen fenómenos que 
impactan en la toma de decisiones
de los clientes del rubro de bienes raíces.
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beneficios en el valor implícito 
del inmueble al estar instalados 
en las cercanías de determinadas 
arterias de comunicación, de cen-
tros comerciales o sencillamente 
frente al mar.

Si bien este criterio no es estric-
to, la naturaleza de la demanda 
orienta al mercado, y ya sean las 
comodidades como las incomo-
didades, inducen a la preferencia.

Pero en un sentido más amplio, la 
economía en sí -paradojalmente- 
es una externalidad para el nego-
cio inmobiliario.

Las externalidades refieren a un 
concepto tomado de disciplinas 
académicas tales como la econo-
mía o la sociología, donde se inclu-
yen dentro del mismo a algunas 
peculiaridades  que condicionan y 
alteran la toma de decisiones del 
público, aunque ello en aparien-
cia no se afecte necesariamente 
el precio de los bienes.

Como en la economía y las finan-
zas opera una suerte de la ley de 
vasos comunicantes a nivel glo-
bal, que impide la existencia de 
bolsones aislados, todo termina 
interconectado y en última ins-
tancia -a la corta o a la larga- se 
refleja en los precios.

De acuerdo con una definición 
clásica del término, cercana a la 
economía, una externalidad es un 
“efecto negativo o positivo de la 
producción o consumo de algunos 
agentes, sobre la producción o 
consumo de otros, por los cuales 
no se realiza ningún pago o cobro”.

En otros términos, las externali-
dades son aquellas actividades 
que afectan a otros, sin que éstos 
paguen por ellas o sean compen-
sados, aunque lo singular del caso 
en que es así en un primer mo-
mento (el momento de la foto), 
pero en un segundo tiempo esos 

fenómenos externos terminan por 
afectar su valor de mercado.

Otros economistas las mencionan 
como “efectos secundarios” que 
impactan sobre una actividad y ter-
minan por distorsionar el mercado.

Informe del BID

La infraestructura, la logística y el 
acceso tecnológicos de las ciudades, 
son las principales condicionantes 
para un adecuado entorno urbano.

Un informe del Banco Interame-
ricano de Desarrollo (BID) datado 
en abril de 2019, indicó que para 
los próximos años el país enfrenta 
grandes desafíos en la infraestruc-
tura necesaria para el correcto 
desarrollo urbanístico.

El estudio sostuvo que tales falencias 
acarrearían “consecuencias negati-
vas en términos de sostenibilidad 
e inclusividad”, a los cuáles el país 
deberá dar pronta respuesta para un 
adecuado crecimiento urbanístico.

“Sólo el 45% de los hogares tiene 

acceso a lo que se considera un sa-
neamiento seguro, y hay diferen-
cias entre el porcentaje de la po-
blación con acceso a saneamiento 
seguro en Montevideo (65%) con 
relación al resto del país (32%)”, 
indicó el informe.

“Uruguay presenta algunas bre-
chas negativas en infraestruc-
tura en comparación con países 
de ingreso per cápita similares. 
La mayor brecha negativa está 
relacionada con el transporte. 
Aunque la energía muestra una 
brecha positiva pequeña, los pre-
cios de la energía se mantienen 
altos. El país está bien posiciona-
do en agua y saneamiento, pero 
hay dificultades en el suministro 
de servicios de saneamiento. En 
telecomunicaciones (…) está par-
ticularmente bien posicionado en 
los indicadores de conectividad 
digital, tales como el número de 
usuarios de Internet, los abonados 
a banda ancha fija de Internet y 
los usuarios de telefonía celular”.

El informe indicó que en materia 
de transporte, “el país enfrenta 
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retos en infraestructura de trans-
porte y logística que limitan au-
mentos de productividad y com-
petitividad”.

“Según las cifras del Foro Econó-
mico Mundial de 2018, Uruguay 
ocupa el lugar 99 entre 140 países 
en materia de calidad viaria. A pe-
sar del aumento de la demanda, 
no son necesarias inversiones para 
aumentar la capacidad, con la ex-
cepción de algunas zonas en el área 
metropolitana de Montevideo”.

En materia de energía “en la última 
década, el país ha duplicado su ca-
pacidad instalada y ha pasado de 
ser importador neto de electricidad 
a ser exportador neto, más allá de 
que los altos precios de la energía 
tenga un impacto negativo en di-
ferentes rubros de la economía”.

Si bien “el 97% de la energía eléc-
trica proviene de fuentes renova-
bles”, ello no se ha traducido en 

valores más bajos de la energía 
“cuyos precios son superiores al 
promedio de la región”.

El estudio sostuvo que hasta 2023 
no serán necesarios “planes de 
expansión de energía que respon-
dan a escenarios alternativos de 
demanda”.

El punto más crítico, probable-
mente, sea el referido al de agua 
y saneamiento.

“A pesar de que Uruguay tiene 
altos niveles de cobertura de 
infraestructura de agua y sanea-

miento, el sector se enfrenta a pro-
blemas que, de no abordarse en 
los próximos años, tendrán conse-
cuencias negativas en términos de 
sostenibilidad e inclusividad. Sólo 
el 45% de los hogares tiene acceso 
a lo que se considera un sanea-
miento seguro, y hay diferencias 
entre el porcentaje de la población 
con acceso a saneamiento seguro 
en Montevideo (65%) y el resto del 
país (32%). Por otro lado, en las 
nuevas redes de saneamiento la 
tasa de conexión se mantiene baja 
durante los primeros años, redu-
ciendo el retorno de la inversión 
en infraestructura pública y, por 

En materia de energía “en la última década, 
el país ha duplicado su capacidad instalada 
y ha pasado de ser importador neto de 
electricidad a ser exportador neto...”
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lo tanto, su sostenibilidad”.

El informe añadió que la ausen-
cia de planificación integrada y de 
coordinación institucional entre los 
servicios de suministro de agua, 
saneamiento, drenaje y transporte, 
“reduce la eficiencia de la inversión 
pública en infraestructura”.

“En relación con la gestión del su-
ministro de agua potable, el ratio 
de agua no contabilizada en el 
área metropolitana llega al 50% 
(superior al promedio regional). 
Asimismo, en los últimos años se 
ha observado una pérdida de cali-
dad del agua en la principal cuenca 
utilizada para abastecerse de agua 
potable. En términos de prevención 
de inundaciones, se observa una 
falta de infraestructura de drenaje 
adecuada tanto en zonas urbanas 
como en las pequeñas ciudades 
del interior del país. En cuanto a la 
gestión de los residuos sólidos, sólo 
el 13% de la población urbana en 
el interior del país tiene un servicio 
adecuado de gestión de residuos, lo 
que genera problemas ambientales 
y sociales. Uno de los principales 
problemas en este ámbito es la ges-
tión inadecuada del sistema debido 
a la falta de capacidades técnicas y 
económicas para administrar ade-
cuadamente la cadena de residuos”.

Recomendaciones

Hacia el final, el documento 
formuló también algunas reco-
mendaciones relacionadas a los 

condicionamientos del desarrollo 
urbano del país.

“El uso de nuevas tecnologías en 
el transporte vial y la logística 
podría arrojar beneficios socia-
les y ambientales mejorando la 
eficiencia y reduciendo los costos 
del consumo y las emisiones de 
energía. En las zonas urbanas, 
el sistema de transporte público 
requiere reestructurar algunos 
servicios y mejorar su calidad”.

El documento indicó además, que 
“en las ciudades más pequeñas 
del país, existe la oportunidad de 
usar nuevas tecnologías digitales 
para ofrecer alternativas flexibles 
al sistema convencional basado 
en rutas fijas con baja cobertura 
y frecuencia” y que “es necesario 
planificar una infraestructura re-
siliente y baja en carbono”.

Sobre la energía, se aseveró que 
“dado el envejecimiento de equi-
pos y el aumento de la generación 
distribuida y el autoabastecimien-
to, se prevé que en el corto y me-
diano plazo se requerirán inversio-
nes en transmisión y distribución 
de energía, así como cambios en la 
manera en que se paga el uso de la 
infraestructura”, además de reco-
mendar que “sería recomendable 
debatir sobre la gobernanza de 
las empresas estatales de energía 
con el fin de reducir los precios de 
la energía”.

En cuanto al agua y al sanea-

miento, la recomendación fue la 
de “desarrollar un Plan Nacional 
de Saneamiento para priorizar 
intervenciones que aseguren 
un saneamiento seguro al 100% 
de la población del país, imple-
mentar proyectos innovadores 
para aumentar el ratio de agua 
contabilizada con el fin de lidiar 
especialmente con las pérdidas 
comerciales, adoptar un enfo-
que integrado de gestión de los 
recursos del agua que permita la 
participación de diferentes acto-
res y una coordinación interins-
titucional, incorporar el drenaje 
pluvial en los planes urbanos para 
la prevención de inundaciones y 
desarrollar e implementar solu-
ciones para un tratamiento final 
adecuado de los residuos sólidos 
en el interior del país”.

El estudio señaló que en Uruguay 
entre 2008 y 2013, la inversión 
en infraestructura de transpor-
te, energía y agua y saneamiento 
promedió el 2,3% del PIB, en tan-
to que el promedio regional en 
América Latina y el Caribe para el 
mismo período fue 3,4%.

BID
Departamento de Países 
del Cono Sur
Abril 201948182958

Departamento de 
Investigación y 
Economista Jefe
Abril 2019
 
Por Virginia Queijo y 
Florencia Pietrafesa 

Notas de 
infraestructura 
de país:
Cono Sur
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Incentivar la inversión privada responsable y fomentar 
el uso eficiente y sustentable de los bienes inmuebles, 
contribuyendo además con el sector público en la 
generación de políticas y estímulos al sector inmobiliario, 
es una de las metas fundamentales de nuestra empresa

Julio C. Villamide

Homenaje • De la Redacción de CIUDADES

Un visionario 
inmobiliario que 
entró en la historia

urante años en las me-
sas de redacción de 
todos los medios de 
comunicación de Mon-

tevideo, la entrega de la revista 
“Propiedades” representó a un 
único rostro y se convirtió en obli-
gada referencia para el periodista 
de turno.

Era indiferente que detrás del es-
fuerzo editorial de aquella publi-
cación hubiesen uno, dos o diez 
colaboradores, no ya porque su 
tarea fuese nímia o careciese de 
importancia, sino porque el pode-

río intelectual de la personalidad 
de don Julio César Villamide era 
tal, que todo lo demás quedaba 
en un segundo plano.

Si había un movimiento en los pre-
cios, una brisa de incertidumbre 
en el mercado, o un año electoral 
con dudas o sin certezas, Villamide 
recibía la consulta obligada de los 
operadores de ese otro “cañón de 
largo alcance” de su prédica, que 
fue la prensa masiva.

Su opinión era consultada con es-
pecial interés por el periodismo 

ávido en brindar una tendencia a 
sus lectores/radioescuchas/tele-
videntes, y si bien su narrativa po-
día poseer un tono de indiscutida 
sapiencia, nunca abandonaba la 
tarea de prédica docente cuando 
el comunicador lego quería enten-
der un poco más sobre temas del 
negocio inmobiliario.

Con su publicación logró mover la 
aguja en los datos del mercado, 
y tuvo la audacia de desarrollar 
indicadores propios del mundo 
inmobiliario con los cuáles mar-
caba el ritmo del mercado.

D
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En este punto, vale la pena hacer 
una pequeña disgresión.

Tuvo la gran virtud de desarrollar 
-en un país donde no abundaba la 
información económica especiali-
zada- eso que el periodista Nelson 
Fernández repetía del periodismo 
chileno en los días en que se for-
mó la ahora fenecida Asociación 
Internacional de Periodistas de 
Economía y Finanzas (Aipef), “un 
periodismo con nombre y ape-
llido”.

Durante años el periodismo eco-

nómico en Uruguay fue una pe-
queña isla de información técnica 
en los medios de comunicación, 
que terminaba por ser un gueto 
para “iniciados” que hurgaban 
en áreas como las decisiones 
que tomaban los gobiernos, los 
decretos y las leyes que afecta-
ban la actividad económica del 
país, la operativa del Ministerio 
de Hacienda (actual Ministerio de 
Economía y Finanzas), los temas 
de endeudamiento público, el mo-
vimiento de la Bolsa de Valores de 
Montevideo, entre otros barrios 
informativos.

Pero en esos días, el cronista eco-
nómico se encargaba de explicar 
a los lectores desde una devalua-
ción monetaria o la quiebra de un 
banco, a un decreto normativo 
sobre aranceles y hasta los resul-
tados de algún remate oficial.

En esos tiempos el periodista eco-
nómico era casi un cronista “todo 
terreno”, por el vasto territorio de 
la información que cubría, por lo 
general reclutados de la plantilla 
de la crónica de gobierno y a veces 
de Parlamento, que eran los más 
habituados a manejar decretos 
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y legislación con disposiciones 
económicas.

Mucha información y muy ines-
pecífica.

De allí que cuando se fundó la Ai-
pef, Nelson repetía que la prensa 
económica de los chilenos no 
solo se dedicaba al periodismo 
económico, sino que allá existían 
sub-especializaciones adosadas 
en finanzas, infraestructura, mi-
croeconomía, servicios u otros 
“apellidos” más.

“Periodismo económico con nom-
bre y apellido”, todo un hallazgo 
en un país donde este tipo de pe-
riodismo no hacía distingos.

Pues bien: en esta materia, Vi-
llamide fue un pionero en el de-
sarrollo de un “periodismo con 
nombre y apellido” sobre su área, 
y durante años cultivó el periodis-
mo inmobiliario a un nivel que se 
estilaba en la prensa europea y 
estadounidense.

Tuvo la inteligencia de desarrollar 
indicadores del negocio de factura 
propia, como la evolución en la 
cantidad de compra-ventas, que le 
permitiera cuantificar y cualificar 
la marcha del mercado inmobilia-
rio en una época donde los datos 
sobre bienes raíces eran escasos 
y medidos con tasas oficiales que 
rescataban datos sin demasiada 
especificidad.

Eso convirtió a Vilamide en la 
referencia obligada de todas las 
consultas inmobiliarias que el pe-
riodismo económico necesitase, 
develando cualquier incógnita 
sobre el negocio inmobiliario.

De hablar pausado y con palabras 
medidas, como masticando cada 
una de las que vertía al universo 
del intelecto, sus respuestas des-
granaban una secuencia lógica 
donde se mezclaba una amplia 
lectura macroeconómica, un sutil 
conocimiento de las tendencias de 

la inversión, y una vasta experien-
cia en los meandros del mercado.
 
Consultor 

Otro aspecto donde Villamide des-
tacó, fue en el rango de consultor 
inmobiliario.

En 1975 desarrolló la firma Julio 
Villamide & Asoc. (JVA), una gri-
fa que incluyó en su cartera de 
prestaciones un amplio rango de 
servicios a propietarios, inversores 
y usuarios de bienes inmobiliarios.

Sus comentarios orientaron por 
años a los inversores de aquí y del 
extranjero que llegaron al país, y la 
mirada prospectiva del empresario 
del sector nunca dejó de escuchar 
sus recomendaciones, aunque pu-
diese finalmente disentir.

Definitivamente, su palabra era 
una de las variables ineludibles 
para completar el panorama del 
negocio inmobiliario en el país.

Cuando advirtió que por diversos 
motivos el sector comprometió 
el futuro de su cartera, se lanzó 
a promover una legislación de 
Vivienda de Interés Social (VIS), 
que finalmente se aprobó, que 
por derivada dinamizó al sector 
y colocó el foco en otras zonas 
de Montevideo y del Interior poco 
tradicionales para el desarrollo 
inmobiliario nuevo.

Siguió ese proceso con alto interés, 
pero al cabo de algunos años diver-
sos esfuerzos comenzaron a limitar 
el impacto positivo de la norma, y 
ésta fue cayendo en desuso.

Sin embargo, él jamás perdió la 
convicción de la bondad de la he-
rramienta legal o el aliento fiscal 
que significaba a la creación de 
nueva oferta, y sin arriar banderas, 
retomó fuerzas y comenzó una 
nueva campaña, esta vez para 
darle a la ley un renovado vigor.

Así lo expresó en estas mismas 

páginas, en oportunidad del úl-
timo reportaje suyo que publicó 
CIUDADES, y con esa convicción 
persistió.

Definitivamente, su palabra 
era una de las variables 
ineludibles para completar 
el panorama del negocio 
inmobiliario en el país.

Fundador de la CIU

Entre los múltiples papeles que 
desempeñó dentro de su labor 
profesional, estuvo el de gremia-
lista, destacando el haber sido 
promotor y creador de esta casa 
que nos reúne.

Fue un inmobiliario visionario y 
adelantado gremialista, que en 
1987 un impulsor decisivo para 
la fundación de la Cámara Inmo-
biliaria Uruguaya (CIU), de la cual 
fue su primer presidente.

Fue fundador del capítulo uru-
guayo de Fédération Internatio-
nale des Administrateurs de Biens 
Conseils et Agents Immobiliers 
(FIABCI), organización internacio-
nal en la que se desempeñó como 
vicepresidente entre los años 1996 
y 1998. 

Asesor de cámaras profesionales, 
e instituciones públicas y priva-
das, su interés por las cuestiones 
vinculadas al sector inmobiliario 
lo acercó al Lincoln Institute of 
Land Policy, y fundó y dirigió el 
Instituto de Suelo Urbano (ISU) 
a nivel local, cuya función, entre 
otras, es la de atender e intentar 
resolver problemas relacionados 
con el fenómeno de los asenta-
mientos irregulares.
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En 2008 el diario El Observador lo 
seleccionó como una de las 100 
personas más influyentes del país.

En oportunidad de que la CIU 
festejara sus primeros 30 años, 
dos años atrás, Villamide fue 
homenajeado por sus colegas y 
en aquella oportunidad recordó 
que el 27 de noviembre de 1987 
se consolidaron los esfuerzos que 
culminaron con la creación de esta 
agremiación.

A través de una convocatoria 
realizada en la revista “Propie-
dades”, que por entonces era la 
única publicación especializada 
del sector, se invitó a un encuentro 
de inmobiliarios en la Hostería del 
Lago, al cual concurrieron más de 
dos centenares de empresarios 
del rubro.

“Había una urgente necesidad de 
crear una gremial que los nuclea-
ra”, contó entonces, recordando el 
nacimiento de la CIU.

En aquella jornada se anunció, ade-
más, que en la siguiente asamblea 
de la CIU se le propondría como so-
cio honorario de la entidad, extremo 
luego que se cumplió a cabalidad 
y al programarse la realización del 

próximo Congreso Inmobiliario 
Latino Americano, de este año en 
Montevideo, su nombre postulado y 
aceptado como presidente de honor 
de ese encuentro.

El 22 de abril, a los 70 años falleció.

Su lamentable desaparición física, 
llegó de improviso, cuando ya la lo-
comotora para el CILA 2019 estaba 
en marcha, y allí nos heredó un enor-
me vacío que es necesario recordar.

Su partida incluso, se supo en 
víspera de la salida del número 
anterior de la revista CIUDADES, 
cuando el diseño estaba a boca de 
imprenta, razón por la cual no se 
publicaron las múltiples notas que 
sobre él llegaron hasta nuestra 
redacción y se optó por hacerlo 
en esta edición que tiene muchas 
razones para ser especial.

Villamide sabía que estaba con el 
horizonte a la vista, porque cono-
cía la seriedad de su condición, 
pero aún así jamás abandonó 
sus extensas jornadas de labor, 
ni quedó en entredicho la extrema 
lucidez de sus juicios.

La frase con la que comenzó esta 
nota, corona la página web de su 

empresa consultora, revelando que 
para él, aún cuando el horizonte 
mostrara nubarrones, el vaso podía 
siempre estar a medio llenar.

Pero como todos los pilares de las 
grandes obras, su palabra perma-
nece vigente, razón por la cual no 
solamente incluiremos en este nú-
mero las páginas de homenajes que 
nos hicieron llegar muchos amigos 
e instituciones, sino sus reflexiones 
sobre lo que ha de venir.

Porque lo importante de figuras de 
su talante, no es tanto el homenaje 
del bronce, que por justiciero es 
imprescindible, sino la celebración 
de permanecer vivo en el pensa-
miento de los que continuamos 
marchando por el sendero.

Su partida dejó un 
enorme vacío que no 
solo impactó en el 
sector inmobiliario, 
sino también en 
otros ámbitos 
profesionales 
conexos en el 
negocio del ladrillo.
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Julio 
Villamide

Se nos fue al cielo Julio Villamide.
 
Asesor de APPCU desde práctica-
mente los inicios de la gremial, ha-
bíamos forjado con él no solamen-
te una relación profesional, sino 
empática, de amistad fecunda.

Recuerdo haber escrito algo simi-
lar, cuando falleció mi entrañable 

Esc. Aníbal Durán • Gerente Ejecutivo de APPCU
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amigo Carlitos Feder, ex presiden-
te de APPCIU, en el año 2000.

Decía sobre Carlitos, en aquella 
oportunidad: “Pese al dolor, escri-
bo estas líneas que intentan trans-
mitir lo que de él pensábamos. 
Infeliz cometido el mío, no solo 
porque me cuesta sobreponerme 
a la melancolía de la separación 
definitiva, sino porque debo des-
pedir a un hombre a quién consi-
deré un afectuoso y leal amigo”. 

Estas mismas palabras se aplican 
para Julio.

A Julio no le conocimos nunca un 
gesto de intolerancia, de crispa-
ción o de mezquindad. Siempre 
supo que su metier debía lidiar 
con intrigantes, poco formados 
y hasta mal intencionados.

Pero él sabía que el mundo es una 
mezcla de verdades y errores, de 
egoísmos y de entregas, y que sin 
comprensión, se transforma la 
existencia en una agria mueca de 
incertidumbre y desazón.

Y vaya que era un hombre compren-
sivo a quien jamás oí hablar mal de 
algún colega, tanto sea en el ramo 
inmobiliario como de consultoría.

Era un profesional íntegro.

Estudioso, preocupado y ocupado 
por los temas inmobiliarios.

Si sabía, lo decía (generoso para 
compartir sus conocimientos); en 
caso contrario, respondía sin am-
bages respecto a su ignorancia.

Jamás presumió de su conoci-
miento, no le ví nunca un gesto 
de arrogancia, era de perfil bajo, 
sabía escuchar y opinaba cuando 
se le requería que lo hiciera.

Orador prestigioso, sus charlas eran 

además de eruditas, esclarecedoras 
del panorama inmobiliario.

Además supo exponer en varios 
rincones del mundo, donde siem-
pre era convocado.

Siempre actuó con mesura y res-
ponsabilidad.

Firme en sus planteos y conviccio-
nes, y además con ética, lo que lo 
hacía creíble, convincente, honesto.

En esta línea virtuosa, sabía reco-
nocer sus errores.

Fue junto a APPCU y como asesor 
nuestro, actor fundamental del 
nacimiento de la ley de Vivien-
da de Interés Social y ahora, re-
cientemente, la Intendencia de 
Montevideo le encargó a APPCU 
un plan para “poblar” la zona de 
Mercado Modelo, una vez que éste 
se traslade, y la gremial con el ase-
soramientos de Julio redactó un 
documento que mereció el elogio 
de nuestro mandante.

Pero si su profesionalismo lleva 
muchas preseas, el mismo empa-
lidece ante lo que era su señorío, 
su hombría de bien, su integridad.

Era un hombre concilador, siem-
pre se avenía a componer cuando 
las circunstancias lo requerían.

La patria no le exige a ningún 
hombre que no cometa errores, 
sobre todo si ese hombre lleva 
en su espíritu la llamarada de la 
sinceridad.

La patria solo exige a sus hijos 
honradez, altruismo, lealtad, 
pureza de miras. 

Vaya que Julio cumplió con la 
patria.

Su querida hija María, hará honor 

al legado que Julio le ha dejado.

Y hará honor porque compartía los 
mismos valores que su progenitor 
(y de su mamá, la querida Mary), 
además de poseer el talento y la 
capacidad de llevar adelante tan 
prestigiosa consultora.

Dejo para el final lo que era la 
alegría de Julio: su nieta Bianca, 
pequeñita.

En lo personal, lo instaba a hablar 
de ella y él soltaba la carcajada y 
me contaba un sinfín de anécdo-
tas que le alegraban la vida y le 
endulzaban el corazón.

No tengo dudas lo que Bianca ex-
trañará a su abuelo; pero también 
sé cuanto más grandecita escuche 
los relatos de Julio, sentirá tre-
mendo orgullo de aquel abuelo 
que se ponía en cuatro patas para 
jugar con la pequeña o divertirse 
jugando a las escondidas, para 
culminar en un cálido abrazo entre 
abuelo y nieta.

Salud Julito, te vamos a extrañar 
mucho, es tu mérito, te extrañará 
el sector inmobiliario todo al que 
le dedicaste tu vida, se extrañará 
tu idoneidad reconocida y sobre 
todo -y como fue dicho- tu don 
de gente, tu calidez humana, tu 
corazón sensible.

Finalmente, cuando un hombre ha 
ganado el alma de la grey inmobi-
liaria (pero se adapta al rubro que 
sea) por sus servicios eminentes, 
la multitud discierne el premio 
con un lenguaje superior a todas 
las retóricas.

Sencillamente, lo toma en sus 
brazos y lo levanta por encima 
de todas las cabezas.

En el día de tu sepelio, virtualmen-
te eso hicimos, querido Julio.
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Mensaje de CILA

Considerando:

El 22 de abril entregó su alma 
al Creador el señor Julio César 
Villamide, quien fue presidente, 
fundador y primer presidente de 
la Cámara Inmobiliaria Uruguaya.

Que la sensible desaparición física 
del señor señor César Villamide 
constituye una importante pérdi-
da para sus seres queridos, para 
la Cámara Inmobiliaria Urugua-
ya y para el sector inmobiliario 
regional representado a través 
de la Conferencia Inmobiliaria 
Latinoamericana.

Que el señor Julio César Villamide 
deja un gran legado por sus cuali-
dades humanas y ética profesional 
contribuyó con sus aportes.

Resuelve:

Primero: lamentar en nombre de 
directores del Consejo Directivo y 
de la Confederación Inmobiliaria 
Latinoamericana.

Segundo: Expresar la irreparable 
pérdida de un hombre con gran 
sensibilidad humana y que en su 
calidad profesional, contribuyó 
con sus aportes desde su fun-
dación a la Cámara Inmobiliaria 

Uruguaya y a la Confederación 
Inmobiliaria Latinoamericana.

Tercero: Expresar por este medio 
nuestras condolencias a los miem-
bros y directivos de la Cámara In-
mobiliaria Uruguaya.

Cuarto: Elevar a Dios Todopode-
roso una oración por el descanso 
de su alma.

Quinto: guardar un minuto de 
silencio en la reunión del Conse-
jo Directivo del día 25 de julio e 
2019 en el IV Congreso Profesional 
Inmobiliario Internacional CILA 
2019, a celebrarse en la ciudad 
de Montevideo.

Sexto: Hacer una entrega de esta 
Resolución de Duelo a la Junta 
Directiva de la Cámara Inmobi-
liaria Uruguaya, uniéndonos con 
nuestra voz a través de nuestras 
oraciones para su eterno retorno.

Dado en la ciudad de Panamá, 
a los 23 días del mes de abril de 
2019.

Frank Morrice Arias
Presidente 

CILA

Resolución de duelo
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Reconocimiento
de los arquitectos 
La Sociedad de Arquitectos del 
Uruguay redactó un comunicado 
de reconocimiento a la labor del 
fallecido empresario y consultor 
inmobiliario, que es la que sigue:

“El pasado 22 de abril falleció, a 
los 70 años, Julio César Villamide, 
director de la firma Julio Villamide 
& Asociados, un especialista con 
más de cuarenta años de expe-
riencia en el sector inmobiliario. 
Villamide, fundador y director 
de la revista Propiedades, fue un 

referente en temas inmobiliarios 
tanto para instituciones guber-
namentales como para medios 
de comunicación locales e inter-
nacionales. 

Asimismo, fundó, y fue el primer 
presidente de la Cámara Inmobi-
liaria Uruguaya, fue vicepresidente 
de Fédération Internationale des 
Administrateurs de Biens Conseils 
et Agents Immobiliers (FIABCI) y 
asesor de la Asociación de Promo-
tores Privados de la Construcción 

(APPCU), entre otras instituciones 
públicas y privadas.

En los últimos años se destacó 
como mentor e impulsor, junto a 
APPCU, de la Ley de Vivienda de 
Interés Social, votada por unani-
midad del Parlamento en el año 
2011.

Desde SAU enviamos a su familia, 
amigos y colaboradores un afec-
tuoso saludo ante esta lamentable 
pérdida.
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Nueva Previsión Social 
¿por qué?

a Constitución Federal, 
promulgada el 5 de oc-
tubre de 1988, después 
de 21 años de régimen 

militar, en su artículo 5, estable-
ce que “todos son iguales ante 
la ley, sin distinción de ninguna 
naturaleza ...”.

Pero, en su artículo 40, determi-
na que funcionarios públicos son 
“más iguales”, garantizándoles 
estabilidad en el empleo y ingre-
sos integrales en la jubilación por 
tiempo de servicio.

Hoy, según el Ministerio de Econo-
mía, la jubilación media del poder 
ejecutivo es de R$ 8.852,00, la del 

judiciario, R$ 19.019,00, y la del 
legislativo, R$ 29.195,00.

Pero los pobres mortales vincu-
lados al INSS reciben míseros R$ 
1.371,00.

Sin contar que hay ex-servidores 
recibiendo más de R$ 59.400,00.
¿Dónde está la igualdad protegida 
por la Constitución?

El IBGE registra 91,8 millones de 
trabajadores de la iniciativa priva-
da en Brasil en 2018 (11,2 millones 
de desempleados).

De ellos, 71,3 millones contribu-
yen a la previsión.

L El número de servidores públi-
cos, según el Instituto de Investi-
gaciones Económicas Aplicadas 
(IPEA), es de cerca de 11,5 millo-
nes (12,1% federales, 30,9% esta-
tales y 57,0% municipales).

Sólo 1,4 millones (federales) son 
contribuyentes, pero sus jubilados 
consumen 3,5 veces el valor que 
recaudan.

Pero el rumbo de la Previsión en 
Brasil crece también en función 
de la inversión de la pirámide eta-
ria, fenómeno mundial que deriva 
del avance de la medicina, que 
prolonga la vida de las personas, 
la reducción de la natalidad por 

João Teodoro
Da Silva
Gerente de la Industria 
de la Construcción en 
Curitiba. Licenciado 
en Derecho y Ciencias 
Matemáticas. 
Técnico en Edificios 
y Procesamiento de 
Datos.

Brasil • João Teodoro Da Silva

24



pareja y la jubilación por tiempo 
de servicio.

La longevidad del brasileño en 
1960 era de 54 años, hoy es de 
76 (IBGE).

Sin embargo, la jubilación por 
tiempo de servicio continúa, en 
promedio, en 54 años.

En 2050, habrá mucho más de-
pendientes que contribuyentes 
de la Previdencia.

¡Si hay previsión!

En 2019, la Previsión costará el 
53,4% de los gastos totales de la 

Unión.

Si sumada a los salarios de los 
servidores activos, el porcentaje 
salta al 77,5%.

En 2018, el déficit de la Seguridad 
Social fue de R$ 288,8 mil millones.

Pero los gastos en salud, educa-
ción y seguridad fueron de apenas 
R$ 220 mil millones.

He aquí la síntesis de nuestro caos.
A seguir como está, en 2019, el dé-
ficit será de R$ 309,4 mil millones.

En los próximos diez años, será 
de R$ 3,9 billones.

La quiebra del sistema será inexo-
rable. Y con ella la de Brasil y de 
todos nosotros.

El problema es tan atávico y anti-
guo que, después de Sarney, Fer-
nando Henrique, Lula y Dilma to-
dos hicieron sus propias reformas, 
aunque en forma de remiendos 
inexpresivos.

Pero, ¿qué tiene que ver con el 
mercado inmobiliario?
Todo.

La nueva Previsión no resolverá 
todos los problemas del país, pero 
será el puntapié inicial.

Otras reformas vendrán en la se-
cuencia: tributaria, política, ad-
ministrativa.

La nueva Previsión será el marco 
inicial de las reformas que Brasil 
necesita, y también de la recu-
peración de su credibilidad en el 
escenario internacional.

Los dos primeros, en tesis, ya te-
nemos. Pero falta el último, que 
vendrá con las reformas.

Nuestro papel es apoyarlas con 
todo nuestro potencial.

El mercado 
inmobiliario 
depende de 
la libertad 
económica, la 
garantía de la 
propiedad y la 
economía cada 
vez mayor.
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Marcelo Satulovsky • Arquitecto MDI

Otra economía,
otro Real Estate

Inflación y cambios normativos; 
tasas, dólar, UVA.

El impacto de lo inmediato no da 
respiro y captura la atención -y el 
esfuerzo- de los actores del Real 
Estate; más, en un año electoral.
Pero detrás está el bosque, y el 
desafío es aún mayor.

Con sus amenazas y oportunidades, 
vivimos ya la 4ª revolución industrial 
(o el inicio de la 5ª), que viene trans-
formando los modos de habitar, 
de materializar la arquitectura, de 
producir y gestionar la ciudad; de 
concebir y operar las organizacio-
nes, de pensar y hacer negocios 1.

En el sector, el cambio sigue cua-
tro líneas concurrentes.

Hay cambios de escenarios y com-
portamientos; hay cambio de ju-
gadores, en las reglas de juego, y 

cambio en los modos de cambio 
del juego. 

Insistir pues en los enfoques tradi-
cionales esperando un resultado 
superior, es pensamiento mágico.

Ante el nuevo entorno, cambiar la 

respuesta podría llevar a una evo-
lución, pero cambiar las preguntas 
es lo que nos guía a la disrupción.

La posibilidad de hacer #OtroRea-
lEstate nace de las preguntas que 
no nos hacemos, de revisar para-
digmas y pensar diferente.

1 	 El mapa del cambio, en LCNI/Mag – 2. Pág. 106

Marcelo 
Satulovsky
Arquitecto MDI
Consultor, docente 
e investigador en 
Desarrollo Urbano 
y Real Estate

@marcelosatu
linkedin.com/in/
mgsarq

28



Revisando paradigmas: 
economía

El Real Estate es la cadena de valor 
responsable de articular la produc-
ción y gestión del hábitat, los espa-
cios de la gente.

Del “oikos”, dirían los griegos: la ca-
sa-grande, la casa-de-todos.

Pero ese concepto del oikos es a su 
vez la raíz de lo “eco”. 

Y así de la ecología, la comprensión 
profunda de esa casa-grande y la 
responsabilidad que nos cabe, como 
hacedores de la ciudad, en la gestión 
urbana y del desarrollo.

Y de allí deriva también la econo-
mía (que nos abarca a la vez como 
sector), la administración de esa 
casa-de-todos, y cuya definición 
clásica refiere a la “ciencia social 
que estudia los métodos más efica-
ces para satisfacer las necesidades 
humanas mediante el empleo de 
bienes escasos”.

Aun obviando por un momento sus 
distorsiones y desajustes, o dejan-
do de lado que esas “necesidades 
humanas” deberían ser de-todos 
(equidad) e incluso a futuro (sus-
tentabilidad), no es que de cara a la 
sociedad de la información todo va a 
cambiar: en los tiempos del cambio 
la economía ya cambió.

Es otra, aunque de esto casi no se 
habla.

La humanidad inicia con una eco-
nomía de subsistencia que derivó a 
una de producción, se transformó 
en una de consumo y avanza a una 
economía de creación (Ismail, 2014). 

El valor se basó históricamente en 
lo material y en la escasez; pero hoy 
la información, datos, creatividad, 
conocimiento.. los fundamentos 

son intangibles.

Y antes que agotarse con el uso, 
se multiplican en las dinámicas de 
red impulsando otra economía, de 
abundancia, donde las lógicas expo-
nenciales de la interacción superan 
a la acumulación como ejes para la 
creación de valor.

En una realidad bipolar, conviven 
así aquella economía de escasez 
-de objetos y equilibrio, moneda 
y balances- con otra centrada en 
los des-equilibrios de la innovación 
continua, y en lo dinámico del acce-
so/uso más que en lo estático de la 
propiedad. 

Una economía de flujos antes que 
de stock, donde los costos margi-
nales caen, las curvas de oferta y 
demanda se alteran, se rediseñan 
modelos de negocio y los propios 
actores, guste o no, van debiendo 
repensarse.

Recalculando

El Real Estate no es ajeno a eso. 

Si bien la fase de la construcción 
es más “dura”, el avance en nuevos 
materiales, procesos constructivos, 
energía, etc. anticipa cambios pro-
fundos.

Algo que viene pasando en diseño, 
visualización, logística o control de 
gestión; y que ya se juega a pleno 
en las fases “blandas” del finan-
ciamiento, la gestión estratégica, 
comercial, administrativa, etc.

Por otra parte, recordemos que esto 
no se trata de ladrillos sino de gente, 
y de relaciones entre ellos y con el 
hábitat: el núcleo en la definición 
del Real Estate está en ese rol ar-
ticulador.

Claro que si hablamos de arti-
cular relaciones entre gente, es 

evidente cómo la tecnología viene 
impulsando cambios enormes en 
todas las áreas. 

Sin embargo, no se trata solo de 
incorporar IA o el software más 
reciente.

Inventar es generar algo nuevo, pero 
innovar es transformar la realidad 
con su aplicación: el eje no está en la 
tecnología, sino en los modelos de 
gestión que adoptamos para operar 
la innovación, y cuál es el plus de 
valor real que aportamos con eso.

Y es que aplicada a la gestión de 
propiedades, la tecnología misma 
afronta grandes desafíos.

El PropTech es un puente entre dos 
mundos, con lógicas diferentes y sus 
propios ritmos.

Esa economía bipolar no es una abs-
tracción; entre los ritmos lentos del 
Real Estate tradicional (y lo estático 
de las propiedades) por un lado, y 
la aceleración disruptiva de la 4ª 
revolución industrial por el otro, en 
el medio está la gente y sus lugares. 

En el cruce entre lo lineal y lo expo-
nencial, nos toca recodificar los mo-
dos de #HacerCiudad para el S.XXI.

La respuesta exponencial

Dar/nos una respuesta acorde al 
cambio exponencial, implica operar 
sobre tres dimensiones:

¿Qué? - Economía colaborativa
La respuesta exponencial sólo sur-
ge de la sinergia: tejer redes es la 
clave, capitalizando la complemen-
tación de capacidades y recursos, 
desarrollando antifragilidad 2 en el 
sector mediante la co-construcción 
de conocimiento y el aprendizaje 
distribuido.

Hackear las lógicas tradicionales en 

2 	 Antifrágil Real Estate, en LCNI/Mag – 3. Pág. 100
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el diseño estratégico de los proyec-
tos (tiempo/espacio, o propiedad/
uso p.ej.), adoptar esquemas blan-
dos de asociatividad, promover la 
co-creación de valor con empren-
dimientos colaborativos, construir 
respuestas P2P..

La economía colaborativa potencia 
el efecto multiplicador permitiendo 
reducir costos, crecer en impacto, 
y operar juntos el paso de lo incre-
mental a lo exponencial.

¿Cómo? - Rediseño de modelos y 
soporte tecnológico.

La operatividad de aquel planteo 
se asienta en dos factores: la inno-
vación continua en los modelos de 
gestión, y la incorporación sistemá-
tica de tecnología.

La primera clave pues, es mantener-
nos “siempre en beta”, abiertos al 
rediseño continuo de los modelos or-
ganizacionales y de negocio, y acom-
pañarlos con herramientas acordes 
al nuevo escenario (Ej. BMC, Lean, 
parámetros ExO, Big Data, BIM, etc.). 

La premisa a la vez de operar mo-
delos abiertos y en red -articulando 
con otros colegas, áreas, actores, 
sectores, etc.- recorta las curvas de 
aprendizaje e incrementa el impacto 
de las nuevas respuestas.

Paralelamente, es ineludible ya la in-
corporación acelerada de tecnología 
en la cadena de valor, tendiendo a 
consolidar el ecosistema PropTech 
local en todas sus dimensiones: 
construcción, funcionamiento y ad-
ministración de los espacios; gestión 
comercial, financiera, de uso.

El Real Estate no puede estar ausen-
te: operando el hábitat, el impacto 
de nuestra labor sobre la ciudad y 
su gente es directo.

Se trata pues de profundizarlo, de 
asumir un rol activo en los procesos 
del Desarrollo y promover desde allí 
empresas y proyectos de #TripleIm-
pacto (económico, social y ambien-
tal) que orienten la potencia de los 
negocios, la fuerza del mercado, a la 
generación de respuestas genuinas y 
sustentables a los grandes desafíos 
de nuestras comunidades.

Otro Real Estate

La adopción en el Real Estate de nue-
vos enfoques e instrumentos ya no es 
una elección, sino casi un requisito.

En todos los sectores, las dinámi-
cas y actores tradicionales se están 
redefiniendo rápidamente, de cara 
a un inédito escenario de 6D: Digi-
talización, Distorsión, Disrupción, 
Desmaterialización, Desmonetiza-
ción, Democratización del acceso a 
bienes y servicios (Diamandis, 2014). 

¿Estamos listos para eso?
Sustentabilidad hoy se dice dis-
rupción. Es otro tiempo y otra 
economía; es tiempo de #OtroRea-
lEstate, antifrágil y colaborativo, 
de triple impacto y en red.

¿Para qué? - Triple Impacto.
¿Para qué hacemos lo que hacemos? 
Más allá de la tecnología, los siste-
mas constructivos, financieros o de 
gestión, esto es lo que da Sentido 
al conjunto.

A nivel global, numerosos bancos y 
fondos de inversión, profesionales y 
académicos, empresas de diversas 
escalas y sectores, vienen consoli-
dando un vasto ecosistema recono-
cido como las nuevas economías, o 
economías de impacto.

coworking; redes; alianzas; 
nuevos usos; emprendimientos 
colaborativos; etc.

tokenización,
crowdfunding, smart-contract, 
emprendimientos integrales

Economía Social; B-Corp / 
Sistema B; Banca Ética; Capital 
Social-BID; etc.

La Comunidad; co-desarrollos 
- LCNI; CEDU federal; 
Fundación Tucumán; etc.

Grupo HiT, Portland Federal, 
Lugaren, Miller & Co en Río 
IV; etc.

Triodos Bank, Patagonia, Natura, 
Bancolombia, Danone, etc.

Ejemplos:

Ejemplos:

Ejemplos:

Casos:

Casos:

Casos:

Real Estate:

hay poco aún en esta línea. 
Ciertos rasgos se ven en 
trabajos de Edisur-Córdoba, 
de GO-Real Estate en Salta o 
Chaco, o en nuestros proyectos 
para el Núcleo Productivo 
Sur y la Empresa Termal 
Dolores (Pcia. BsAs.), o para 
Termas Basavilbaso, y la micro 
centralidad urbana del Paseo 
La Delfina, en Entre Ríos.
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Hace casi 3 décadas una empresa 
australiana me dio una lección gratis.

Me habían contratado para ayudar-
les en la evaluación financiera de 
un proyecto para plantar 100.000 
hectáreas de eucaliptos en el Uru-
guay, de la reciente Ley de Promo-
ción Forestal.

Terminado nuestro contrato, les 
pedí para visitar sus operaciones 
forestales en Australia y entender 
su estructura de costos; por milagro 
aceptaron y me organizaron una 
gira completa, desde centros de 
investigación a viveros, plantacio-
nes, cosecha, chipeo y embarque 
de chips a Japón.

Pero cuando íbamos a visitar sus 
headquarters en Sidney, al entrar al 
ascensor me dijeron: “you are going 
to see a one million dólar view”.

Y al entrar a la sala del directorio 
vi a sus pies al puerto de Sidney, 
con su maravillosa Opera House 
(presupuestada en 8 millones y que 
costo 100....).

Realmente allí entendí: esa oficina 
valía el costo del metro cuadrado mas 
un millón por esa vista inolvidable.

Siempre se dijo que “location” era 
clave en el negocio de real estate.
Ahora luego de haber caminado 
bastante en la vida de negocios, 
entiendo que hay más que location 
en la compra de propiedades, sean 
rurales o urbanas.

Por ejemplo, el valor de los cam-
pos en Uruguay se multiplicó grosso 
modo por 10 en la década dorada 
desde 2004 al 2014, pero en ese pe-

riodo los campos sobre el mar se 
multiplicaron por 50.... 

¿Es un tema de location?
No, más bien es un tema de “higher 
and better use”; los campos sobre el 
mar no subieron mucho como cam-
pos, subieron como lugares de turis-
mo, nada que ver con vacas y soja.

Y hablando de timing, en la crisis in-
mobiliaria y financiera de 2008/2009, 
como todos decían que las propie-
dades urbanas en USA estaban por 
el suelo, decidí ir a ver a Miami.

Pedí me mostraran apartamentos 
sobre el mar, primera fila. Vi mas de 
una docena; hice las cuentas y no 
había ningún negocio especial para 
hacer; me volví pensativo y decidido 
a seguir en mi rubro rural donde al 
menos allí, algo entendía.

Me llevo todavía muchos años ad-
quirir el conocimiento que faltaba..
En una crisis, los diamantes chicos 
y de pobre calidad caen de precio, 
pero lo diamantes excepcionales 
suben de precio (efecto refugio); lo 
mismo pasa con las propiedades 
urbanas: en las crisis las propieda-
des urbanas del montón caen de 
precio, pero las excepcionales como 
los diamantes únicos, suben.

Por eso no pude comprar en Miami; 
porque pedi ver lo que a mi me gus-
taba siguiendo la lección de Austra-
lia, pero me mostraron diamantes 
únicos que no sufrieron con la crisis 
y por eso no había impacto adverso 
en sus precios.

Location y timing son factores claves 
en el negocio inmobiliario, si; pero 
hay que entender bien como operan.

Location, timing…

Luis Romero Álvarez • Ing. Agrónomo - Maestría en Economía y Finanzas
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Crece demanda de argentinos
en compra de inmuebles

Análisis • Reflexiones de pluma ajena

El barrio de Pocitos es el elegido por 
la buena renta.

Una frase que ilustra el comporta-
miento de los ahorristas ante los 
temores de los argentinos.

Las causas son la incertidumbre eco-
nómica y los temores políticos. Son 
inversores chicos y el lugar elegido 
es Montevideo.

“El dinero tiene el coraje de una lie-
bre, la memoria de un elefante y las 
patas de un antílope”.

La frase pertenece a Werner Varga, 
un economista del principal banco 
austríaco de los ´90 y desde hace 
años está colgada en un cuadro en la 
redacción del periódico económico 
“Ámbito Financiero”.

Fue a pedido del fundador del diario, 
Julio Ramos, para que nadie olvidara 
el comportamiento de los inversores. 
Hoy la frase sigue vigente y sirve para 
ilustrar el momento actual.

La inestabilidad del dólar y la incer-
tidumbre política, con elecciones 
presidenciales determinantes en 
corto plazo, parece que hacen ho-
nor a aquella sentencia, y el sector 
inmobiliario es un buen ejemplo.

Mientras en el mercado local las 
ventas caen más de 50% respecto 
al año pasado, la demanda de in-
muebles en Uruguay, por parte de 
argentinos, comenzó a crecer en los 
últimos meses.

Así lo confirmó a ese medio el pre-
sidente de la Cámara Inmobiliaria 

Uruguaya, Wilder Ananikian.

“Desde septiembre pasado, apro-
ximadamente, están creciendo las 
consultas y las operaciones por par-
te de ciudadanos argentinos. En su 
mayoría, compran para poner los 
inmuebles en alquiler y obtener una 
renta”, señaló.

La fecha establecida por el empre-
sario coincide –en Argentina– con 
el salto del dólar a $40, la salida de 
Luis Caputo del Banco Central y su 
reemplazo por Guido Sandleris.

También, por ese tiempo, comen-
zaron a salir las primeras encuestas 
en las que Cristina de Kirchner au-
mentaba sus chances de volver a ser 
presidenta, en caso de presentarse 
a los próximos comicios.
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No se trata de grandes inversores 
sino de pequeños, ya que la búsque-
da es de propiedades de un monto 
de aproximadamente US$ 200.000 
como máximo y el destino elegido 
es Montevideo, especialmente la 
zona costera (Punta Carretas, Po-
citos hasta Carrasco).

Por este dinero se puede acceder a 
departamentos de dos o hasta tres 
ambientes chicos, aunque también 
hay demanda para unidades de me-
nores dimensiones.

“En lugar de un departamento de 
US$ 200.000 de mayor superficie, 
se opta por dos de un ambiente que 
se puede conseguir en alrededor 
de US$ 100.000 cada uno”, explicó.

Hay distintos motivos que explican 
este fenómeno. Uno es la mayor 
renta que se obtiene respecto al 
mercado argentino. 

Un apartamento de un ambiente de 
US$ 100.000, puede dejar una ren-
ta anual de entre 4,5% y hasta 6%, 
descontado el pago de impuestos.

En la Argentina, una propiedad de 
esas características y de igual valor, 
en barrios como Palermo o Belgra-
no, se alquila en unos $ 12.000, y la 
renta es de 3,3%.

Luego del pago de Ingresos Brutos 
y Ganancias, la renta cae a 1,8%.

La ventaja de los alquileres en Mon-
tevideo es que, pese a que también 
el país está pasando por problemas 
económicos, no son de la magnitud 
de la Argentina. Eso otorga mayor 
estabilidad.

Es una renta en dólares asegura-
da que no se puede obtener en 
la Argentina por la inestabilidad 
económica.

Otra de las explicaciones que en-
cuentra en Uruguay a este cam-
bio de los últimos meses, es que 
muchos argentinos que tenían 
ahorros en negro y fueron blan-

queados, prefieren invertir sus 
dólares lejos de los vaivenes ar-
gentinos ante el cambio de reglas 
de juego permanente.

Cuando desde el kirchnerismo se 
habla de controlar el mercado de 
cambio, el recuerdo del “cepo” hace 
correr un frío por la espalda de los 
inversores argentinos.

Hay que recordar que hasta 2015, el 

mercado inmobiliario estaba prácti-
camente paralizado por la dificultad 
de la mayoría del público, de acce-
der a la moneda estadounidense.

Algunos operadores argentinos -que 
prefirieron la reserva- confirmaron 
que ese miedo es real.

El mercado de la capital uruguaya 
es una copia en pequeña escala del 
argentino, en tamaño pero también 
en sobresaltos.

Como casi toda la región, el nivel 
de actividad es menor que el de 
un par de años atrás. “Está ame-
setado”, explican.

Sin embargo, se espera una recu-
peración que se reflejará en la re-
valuación de los inmuebles.

Es por eso que, además de la renta 
por el alquiler, hay que sumarle una 
ganancia por el aumento de la pro-
piedad. Ananikian dio un ejemplo de 
lo sucedido recientemente.

En los cinco años que siguieron a 
2007, hubo una suba de los precios 
de las propiedades que hizo que, 
tomando el valor en dólares de un 
apartamento en aquel año, cinco 
años más tarde, con la misma can-

tidad de dólares se pudiera comprar 
la mitad del mismo inmueble.

Mientras que Punta del Este está 
fuera de foco, porque si bien es el 
lugar elegido por muchos argen-
tinos para invertir, no forma parte 
del fenómeno actual.

La poblada oferta de inmuebles 
en alquiler, los costos de mante-
nimiento e impositivos más altos y 
los precios más elevados, alejan a 
inversores novatos.

Esto hace que sea difícil alquilar una 
propiedad durante todo el verano, 
por lo que la ganancia real puede 
ser menor que lo esperado.

(Basado en nota del diario argentino del 
periodista Horacio Alonso).

©Jimmy Baikovicius
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Nueve aspectos clave
a considerar en tiempo 
de crisis

n momentos de crisis 
es cuando aparecen las 
decisiones aisladas, re-
accionando a las circuns-

tancias externas, y se puede afec-
tar al corazón de la empresa. 

Muchas de esas decisiones pa-
recen aliviar la situación en el 
corto plazo, reduciendo costos 
en publicidad, por ejemplo, pero 
pueden terminar comprometien-
do el futuro del negocio.

En mi opinión, existen nueve as-
pectos clave para tener en cuenta 

para actuar inteligentemente:

Mantener la calma.
 
El miedo y la desesperación nunca 
traen ventas, pero siempre hacen 
perder oportunidades. 

No hay que tomar decisiones 
apresuradas, es en estos mo-
mentos donde se fortalece la 
capacidad de liderazgo de los 
empresarios. 

En el caso de empresas familiares, 
es el momento de hablar abierta 
y sinceramente de la nueva situa-
ción en que los ingresos de la fa-
milia se reducen, para impedir que 
esa tensión contagie a la empresa 
y se ahoguen mutuamente.

Evitar las actitudes faciales y cor-
porales de depresión, las frases de 
desesperación y de derrota, eso 
solo trae malas consecuencias.

Tampoco hay que pedir consejos 
a los pesimistas, ellos solo con-
firmarán los peores pronósticos.

E 1.
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Revisar y actualizar la cartera 
de servicios de la empresa.

Repensar la propuesta de valor a los 
clientes, así como que otros servicios 
anexos o nuevos se pueden ofrecer.

Es el momento de analizar esas otras 
actividades o negocios que en épo-
cas de bonanza fueron descartadas 
por poco rentables.

Quizás sea el momento de desa-
rrollar una nueva línea de negocios 
que sea exitosa cuando el mercado 
vuelva a dinamizarse.

Escuchar a los clientes.

Escuchar es conocer, preguntarles 
por sus inquietudes, necesidades in-
satisfechas, servicios que les gustaría 
tener y no consiguen, sus opiniones 
sobre la empresa y la competencia 
y toda aquella información que per-
mita conocer más profundamente a 
los clientes puede brindar oportuni-
dades de nuevos negocios.

Escuchar al personal.

Es tiempo de mirar hacia aden-
tro, el personal suele tener ideas, 
opiniones, sugerencias y en mo-
mentos de crisis es cuando cada 
iniciativa cuenta, esas ideas que 
en otro momento fueron descar-
tadas porque había mucho trabajo 
por delante, ahora es momento 
de analizarlas.

Esto ayuda también a desarrollar 
espíritu de equipo, a que todos 
sientan que están en el mismo 
barco y aportando para sortear 
la crisis. 

Buscar ayuda.

Uno de los grandes problemas de 
los emprendedores y empresarios 
pymes es la soledad a la hora de 
tomar decisiones. 

Recurrir a expertos, mentores, co-
legas con más experiencia, puede 
ayudar a ver las cosas desde otro 
punto de vista y detectar nuevas 
oportunidades de negocios.

Hacer networking.

Concurra a eventos sectoriales, 
desayunos de trabajo, ferias, con-
venciones y todo otro lugar donde 
pueda ampliar su red de contactos. 

Las personas en épocas de crisis 
suelen salir a buscar oportunidades, 
y es el momento de estar allí.

Marketing en redes sociales.

La enorme penetración de internet 
en general y las redes sociales en 
particular en la vida diaria de las 
personas, ha cambiado los hábitos 
de información, decisión y consumo 
de los clientes.

Una buena estrategia de comuni-
cación se basa en hablarle a los po-
tenciales consumidores en el lugar 
donde ellos están, e internet y las 
redes sociales son una herramienta 
cada vez más poderosa para ello. 

No solo las tradicionales Face-
book, Instagram y Linkedin, sino 
también trabajar el posiciona-
miento de la empresa en Google, 
principal fuente de información 
para los clientes.

Estudiar a la competencia.

Es momento de analizar como ac-
túan los demás frente a la misma 
situación, no solo para detectar 
oportunidades, sino también para 
aprender.

Empresas del mismo rubro, con 
años en el mercado ya han tran-
sitado probablemente por alguna 
crisis, y su experiencia y acciones 
pueden ser de una gran ayuda.

Capacitar al personal

Los productos y servicios que una 
empresa ofrecen pueden ser imita-
bles, lo difícil y que otorga realmente 
una ventaja competitiva es la expe-
riencia del consumidor.

En este sentido capacitar al perso-
nal puede hacer la diferencia entre 
vender y dejar de hacerlo.

El personal de contacto es quien es-
tablece las relaciones a largo plazo 
con los clientes, es clave apostar a la 
excelencia, más aún en momentos de 
crisis donde cada transacción cuenta.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

En definitiva, no perder 
la calma, no actuar 
a impulsos, asumir 
el liderazgo y actuar 
proactivamente, es la 
base para transitar una 
crisis con los menores 
daños posibles, y de 
hecho, para establecer 
bases sólidas de 
crecimiento para 
cuando la situación 
económica cambie y 
encuentre a la empresa 
preparada para ello.
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Criterios que utilizan 
los clientes para evaluar 
la calidad del servicio 
inmobiliario

Calidad y Excelencia en el Servicio xisten distintos criterios 
que utilizan los clientes 
para evaluar la calidad 
del servicio que usted les 

brinda. Estos criterios surgen fun-
damentalmente de las percepcio-
nes que tienen en base a la imagen 
que usted ha logrado construir 
de su empresa inmobiliaria pero 
que cada vez que usted opera con 
un prospecto o un cliente se ven 
puestos a prueba.

Este último aspecto considerado 
es de gran importancia ya que im-
plica que todo el tiempo usted de-
berá cuidar que toda su empresa 
esté alineada con estos criterios y 
deben ser tenidos muy en cuenta 

E
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para el logro de la excelencia en 
el servicio inmobiliario.

Confiabilidad 

Es la capacidad para suministrar 
el servicio prometido de manera 
confiable, segura y con dedicación.

Comprende aspectos como la 
puntualidad y el conjunto de co-
nocimientos y habilidades profe-
sionales que usted desarrolla en 
su actividad como inmobiliario al 
brindar el servicio. 

En esta dimensión el cliente uti-
liza criterios para evaluar a usted 
y su empresa en términos de la 
correspondencia que existe entre 
lo que se le dice y lo que se le hace 
al cliente. 

Dado a que tanto propietarios 
como compradores no pueden 
contar con la prueba final del ser-
vicio hasta que éste se ha concre-
tado, lo que ellos compran es una 
promesa de satisfacción. 

Esta realidad en el caso del ser-
vicio inmobiliario cobra una es-
pecial significación tanto para 
propietarios como compradores 
ya que sus decisiones tienen que 
ver con un negocio de gran impor-
tancia y trascendencia. 

Ellos están vendiendo o compran-
do un inmueble y no una bicicleta.

Ellos están asumiendo un nivel de 
riesgo al contratar sus servicios.
 
La forma en que usted construya 
esa relación de confianza con el 
prospecto es un aspecto clave 
para el negocio de ambas partes.

Piense que el que tiene todo 
para arriesgar es el propietario 
o el comprador al depositar en 
usted esa confianza para que le 
ayude con un alto nivel de profe-
sionalidad. 

El cliente lleva a cabo un acto de 

fe con relación al inmobiliario. 
No lo defraude y usted habrá con-
seguido el mejor promotor de su 
negocio.

Ejemplos:

Cuando la inmobiliaria promete 
hacer algo en cierto tiempo, lo hace. 

Cuando un cliente tiene un pro-
blema, la inmobiliaria muestra 
un sincero interés en solucionarlo. 

La inmobiliaria realiza bien el ser-
vicio desde la primera vez. 

La inmobiliaria concluye el servi-
cio en el tiempo prometido. 

La inmobiliaria mantiene registros 
exentos de errores.

Seguridad

Tanto para los propietarios como 
para los compradores el tema se-
guridad cobra una especial sig-
nificación ya que ellos están de-
positando su confianza en usted 
y su inmobiliaria para que como 
un intermediario entre las par-
tes llegue a la concreción de una 
operación. 

Deben saber que el manejo del 
negocio está en manos de un pro-
fesional.

Para ambas partes la venta o 
compra de una propiedad cons-
tituye una decisión importante y 
necesitan saber que cuentan con 
alguien en quien puedan confiar 
y sentirse tranquilos. 

De allí la importancia por parte del 
agente inmobiliario para construir 
esa relación de confianza desde el 
inicio de la relación tanto con pro-
pietarios como con compradores. 

Ejemplos:

El comportamiento de los inte-
grantes de la inmobiliaria trans-
mite confianza a sus clientes.
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Los clientes se sienten seguros 
en sus transacciones con la in-
mobiliaria. 

Los integrantes de la empresa in-
mobiliaria son siempre amables 
con los clientes.
 
Los integrantes de la inmobiliaria 
tienen conocimientos suficientes 
para responder a las preguntas de 
los clientes.

Imagen 

En esta dimensión se encuentran 
tanto los aspectos relacionados 
con el soporte físico que intervie-
nen en el servicio al cliente como 
aquellos que hacen a su propia 
imagen personal.

Dentro de los primeros se incluyen 
no solamente sus oficinas y las 
instalaciones sino los elementos 
relacionados con su papelería, 
carteles de venta, avisos que pu-
blica para la venta de propieda-
des, folletos, etc. 

En cuanto a la imagen personal 
cabe destacarse todos aquellos 
aspectos que hacen a la apa-
riencia de todos y cada uno de 
los integrantes de la inmobilia-
ria en cuanto a su vestimenta y 
conductas positivas observables. 

Ejemplos: 

La inmobiliaria tiene equipos de 
apariencia moderna. 

Las instalaciones físicas de la 
inmobiliaria son visualmente 
atractivas. 

Los integrantes de la inmobiliaria 
tienen apariencia pulcra. 

Los elementos materiales (folle-
tos, estados de cuenta y similares) 
son visualmente atractivos.

Orientación al servicio 

Una marcada orientación hacia 

un servicio de calidad, además de 
ser una ventaja competitiva debe 
formar parte de la estrategia del 
negocio inmobiliario.

Esta orientación debe ser asumida 
como una filosofía de vida en la 
empresa por todos y cada uno de 
sus integrantes. 

No es algo que pueda asumirse 
simplemente con el signo de la 
intencionalidad, debe ser asumida 
como un compromiso ineludible.

Los criterios de evaluación de la 
calidad inmobiliario que utilizan 
los prospectos o clientes se cen-
tran en la capacidad de ser amis-
tosos, rápidos -ya que el cliente es 
cada vez más demandante en este 
sentido-, factibles para encontrar 
soluciones a sus requerimientos, 
flexibles para encontrar solucio-
nes a sus necesidades y accesibles 
para que puedan tomar fácilmen-
te contacto con nosotros. 

Ejemplos: 

Los integrantes de la inmobiliaria 
comunican a los clientes cuándo 
se llevará a cabo la realización 
del servicio.
 
Los integrantes de la inmobiliaria 
ofrecen un servicio rápido a sus 
clientes. 

Los integrantes de la inmobiliaria 
siempre están dispuestos a ayudar 
a sus clientes.

Los integrantes de la inmobiliaria 
nunca están demasiado ocupados 
para responder a las preguntas de 
sus clientes.

Empatía

Esto se traduce en su capacidad de 
brindarle al prospecto o cliente un 
especial cuidado y una atención 
personalizada.

Se dice que la empatía es la “ca-
pacidad de ponerse en los zapatos 

del otro”. 

Por cierto esto se dice fácilmente; 
el tema es que para ponerse en los 
zapatos del otro usted tiene que 
salir de los suyos y hacer genuina-
mente el acto de brindarle todo 
su interés y atención al cliente.

No actuar con preconceptos o 
prejuicios, no imaginar lo que 
le sucede, no juzgar ni tener un 
carácter evaluativo; sino simple-
mente darse cuenta de lo que le 
sucede o le inquieta a esa persona.  
No debemos confundir empatía 
con simpatía; por cierto que ello 
también es importante pero la 
empatía va más allá, implica una 
apertura desde la comunicación 
para escuchar al cliente y relacio-
narse de manera tal que podamos 
establecer un vínculo basado en 
la auténtica percepción de las ne-
cesidades del otro. 

Ejemplos: 

Los integrantes de la inmobiliaria 
dan a sus clientes una atención 
individualizada. 

La inmobiliaria tiene horarios de 
trabajo convenientes para todos 
sus clientes. 

La inmobiliaria se preocupa por los 
mejores intereses de sus clientes. 

Los integrantes de la inmobiliaria 
comprenden las necesidades es-
pecíficas de sus clientes.

Recuerde: Estos cinco criterios 
están presentes en la mente del 
cliente cada vez que establece una 
relación con usted.

Conceptos desarrollados por el 
autor en su obra EL SERVICIO AL 
CLIENTE EN LA ACTIVIDAD INMO-
BILIARIA – Ediciones Bienes Raíces. 
Buenos Aires 2006. 

(Prohibida su reproducción parcial o 
total sin autorización expresa del autor)
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El pasado 15 de mayo el Poder 
Ejecutivo promulgó la “Ley Contra 
el Financiamiento del Terrorismo 
y Aplicación de Sanciones Finan-
cieras contra las Personas y Enti-
dades Vinculadas al Terrorismo, su 
Financiamiento y la Proliferación 
de Armas de Destrucción Masiva”, 
por intermedio de la cual se esta-
blecen una serie de medidas que 
apuntan a combatir actividades 
terroristas y su financiamiento 
(en adelante la “Ley”).

Adicionalmente, casi en forma 
simultánea se expidió el Decreto 
N°136/019, el cual reglamenta las 
disposiciones de la Ley (en ade-
lante el “Decreto Reglamentario”).

A continuación, haremos breves 
comentarios acerca de los aspec-
tos más importantes de la Ley y 
su reglamentación, desde el pun-
to de vista de la operativa de los 
sujetos obligados: 

Ley N°19.749
Objetivo y contexto de la 
regulación

Como principal objetivo la Ley 
se propone actualizar los aspec-
tos normativos vinculados al fi-
nanciamiento del terrorismo (en 
adelante “FT”), anteriormente 
previstos en la Ley N°17.835, de 
setiembre de 2004, y que a su vez 
se mantuvieron vigentes luego 
de la aprobación de la Ley Inte-
gral Contra el Lavado de Activos, 
N°19.574, de diciembre de 2017 
(en adelante la “LICLA”).

A diferencia de la LICLA, la Ley no 
deroga los artículos correspon-
dientes al FT, sino que le da una 
nueva redacción a los artículos 
14 y 16 de la antes mencionada 
Ley N°17.835. 

Tales artículos prevén qué debe 
entenderse por naturaleza terro-
rista (de los actos), así como la 

definición del “Delito de Finan-
ciamiento del Terrorismo”, res-
pectivamente, manteniéndose 
incambiados y vigentes los artícu-
los 15, 17 y 18 del referido cuerpo 
normativo. 1

Esta actualización normativa 
surge como respuesta a las re-
comendaciones 5 y 6 del Grupo 
de Acción Financiera Internacio-
nal (GAFI), y su aprobación se da 
en el marco de la evaluación del 
Grupo de Acción Financiera de 
Latinoamérica (GAFILAT), bajo la 
cual se encuentra actualmente el 
sistema nacional de prevención 
de nuestro país.

Sanciones financieras

La Ley tiene por objeto la imple-
mentación de sanciones financie-
ras por parte de todos los sujetos 
obligados por la LICLA (sector fi-
nanciero y no financiero, así como 

también organismos del sector 
público), a personas físicas o jurí-
dicas relacionadas con el terroris-
mo, su financiamiento, así como 
con el financiamiento de la proli-
feración de armas de destrucción 
masiva (en adelante “FPADM”), 
en virtud de lo establecido en 
las Resoluciones del Consejo de 
Seguridad de la Organización de 
las Naciones Unidas -ONU- (en 
adelante “Resoluciones ONU”). 

Dichas resoluciones expresan la 
opinión oficial del Consejo de Se-
guridad de Naciones Unidas sobre 
asuntos específicos de cada jurisdic-
ción, algunos de ellos vinculados a 
cuestiones de lavado de activos (en 
adelante “LA”), FT y FPADM.

Concretamente, las sanciones 
financieras dispuestas por la Ley 
refieren al congelamiento de los 
activos involucrados en la opera-
ción de la que se trate, tal lo que 

1 	 Téngase presente que los restantes artículos de la Ley N°17.835 fueron derogados por la LICLA.
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se analizará seguidamente.

Verificación en listas y congela-
miento de activos

Los sujetos obligados por la LICLA 
(en adelante “Sujetos Obligados”) 
deberán “controlar permanente-
mente y verificar” las siguientes 
listas:

a) Lista de individuos o entida-
des asociadas a organizaciones 
terroristas confeccionadas por 
la ONU. 2

b) Lista de individuos o entidades 
vinculadas al financiamiento de 
la proliferación de armas de des-
trucción masiva. 3

c) Las designaciones de personas 
físicas o jurídicas o entidades que 
implican amenazas a la paz y la 
seguridad internacionales creadas 
por actos de terrorismo. 4

d) La nómina de personas decla-
radas terroristas por resolución ju-
dicial firme nacional o extranjera, 
de conformidad con lo establecido 
en el literal b) del artículo 17, de 
la Ley N°17.835.

La Ley también dispone que, en 
caso de existir coincidencias de 
personas físicas o jurídicas con 
las listas mencionadas, los Sujetos 
Obligados deberán proceder al 
congelamiento preventivo inme-
diato y sin demora, de los fondos 
o activos financieros del cliente, 
e impedir el ingreso de nuevos 
fondos a la institución.

Una vez realizado el congelamien-
to preventivo, se deberá notificar 
de inmediato a la Unidad de Infor-
mación y Análisis Financiero del 
BCU (en adelante “UIAF”), quien 
dará traslado a la justicia penal 
competente o bien dispondrá el 

levantamiento de la medida ho-
monimia o “falso positivo”.

Con respecto a la duración de 
las medidas de congelamiento 
preventivo, la Ley establece que 
las mismas deberán mantenerse 
hasta que la persona o entidad 
sea excluida de la lista a la que 
pertenezca. 

Finalmente en cuanto a este punto, 
es importante destacar que la apli-
cabilidad de la medida de congela-
miento prevista en la Ley, puede no 
ser enteramente aplicable a algunos 
sectores de actividad de Sujetos 
Obligados (principalmente del sec-
tor no financiero), por lo que en un 
futuro la normativa podría recibir 
algunos ajustes en este sentido.

Decreto N°136/019
Procedimiento de verificación en 
listas de personas vinculadas al 
terrorismo

Tal lo mencionado anteriormen-
te, la Ley dispone que los Sujetos 
Obligados, en el marco del desa-
rrollo de su actividad, deberán 
controlar “permanentemente” y 
verificar las listas ONU, con el fin 
de detectar coincidencias y, en su 
caso, aplicar el congelamiento de 
los fondos.

No obstante ello, el Decreto regula 
el mecanismo de verificaciones 
en listas, estableciendo que las 
altas o bajas de las listas ONU, se-
rán recibidas directamente por la 
UIAF y la SENACLAFT de la misión 

2 	 En virtud de las Resoluciones ONU S/RES/1267, S/RES/1988, S/RES/1989 y sucesivas.
3 	 En virtud de las Resoluciones ONU S/RES/1718, S/RES/1737, S/RES/2231 y sucesivas.
4 	 En virtud de la Resolución ONU S/RES/1373.
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permanente en Uruguay ante la 
ONU, y luego estas las remitirán, 
en forma inmediata mediante 
comunicación electrónica, a los 
Sujetos Obligados, quienes debe-
rán verificarlas y cruzarlas contra 
su base de datos.

Asimismo, las listas de ONU ac-
tualizadas estarán disponibles 
en la pagina web del BCU y de la 
SENACLAFT.

Procedimiento para el congela-
miento de activos solicitado por 
otros países 

Otro de los procedimientos previs-
tos en el Decreto Reglamentario 
que incide en la operativa diaria 
de los Sujetos Obligados, es el 
congelamiento de activos perte-
necientes a sujetos vinculados 
con el terrorismo solicitados por 
otros países. 

En tal sentido, se dispone que 
cuando el Ministerio de Relacio-
nes Exteriores reciba una solicitud 
de congelamiento de una auto-
ridad competente extranjera, se 
la comunicará de inmediato a la 
UIAF y a la SENACLAFT, quienes 
verificarán si cumplen con los cri-
terios definidos por la normativa 
internacional aplicable, y, en caso 
afirmativo, comunicarán sin de-
mora los datos de los involucrados 
a los Sujetos Obligados, quienes 
deberán actuar inmediatamente.

Exención de Responsabilidad

Un punto importante a mencionar 
en el Decreto Reglamentario, es la 
exoneración de responsabilidad 
del Sujeto Obligado. 

En este sentido, se dispone que 
en caso de que éstos apliquen de 

buena fe las disposiciones previs-
tas en la reglamentación, éstos 
quedarán exentos de responsabi-
lidad administrativa, civil y penal, 
según lo establecido en el artículo 
23 de la Ley N° 19.574.  

Naturalmente esto puede dar lugar 
a distintas controversias en el marco 
de una acción de responsabilidad 
entablada contra el Sujeto Obligado, 
sobre todo por el concepto abstrac-
to que implica la “buena fe” exigida 
por el Decreto Reglamentario.

Sanciones

Por último, es de destacar que las 
sanciones por incumplimiento del 
régimen anteriormente analizado 
son las mismas que se prevén en 
la LICLA, y van desde la observa-
ción y apercibimiento hasta sus-
pensión temporal o definitiva del 
Sujeto Obligado.

43



Inés Filippelli y Dra. Sofía Milsev • Brum Costa Abogados

Prevención de Lavado de Activos

Delegación de debida 
diligencia y situaciones 
especiales del sector 
inmobiliario

44



l Decreto 379/018 (en 
adelante el “Decreto”) 
que reglamenta la Ley In-
tegral contra el Lavado de 

Activos Nro. 19.574 (en adelante la 
“Ley”), introduce en su artículo 19, 
el concepto de delegación de los 
procedimientos de debida diligen-
cia de clientes (en adelante “DDC”). 

La figura de la Delegación es apli-
cable a todos los sujetos obligados 
no financieros establecidos en el 
artículo 13 de la Ley, quedando 
abarcado dentro de ellos el Sector 
Inmobiliario, el que a efectos del 
Decreto se compone de Inmobi-
liarias, promotores inmobiliarios, 
empresas constructoras y otros 
intermediarios en transacciones 
que involucren inmuebles, excepto 
arrendamientos.

La disposición implica que los 
sujetos obligados no financieros 
puedan delegar en otros sujetos 
obligados no financieros la realiza-
ción de los procedimientos de DDC 
que correspondan por el sector 
de actividad al que pertenecen, 
siempre y cuando cumplan con 
las condiciones que detallaremos.

En primer lugar, el sujeto obligado 
delegatario, deberá proporcionar 
al delegante en forma inmediata 
toda la información y documenta-
ción obtenida y confeccionada en 
el proceso de DDC, para ser con-
servada en el domicilio donde el 
delegante desarrolla su actividad.

En segundo lugar, y no por ello 
menos importante, la responsa-
bilidad final sobre la obligación de 
reportar operaciones sospechosas 
y de realizar los procedimientos de 
DDC permanece en el sujeto obli-
gado delegante, que, en caso de 
incumplimiento, se le aplicarán las 

sanciones previstas en el artículo 
13 de la Ley.

Para comprender la situación 
teórica anteriormente planteada, 
se describirá a continuación un 
ejemplo práctico: supongamos 
que una empresa constructora 
vende a “X” un inmueble a través 
de una inmobiliaria. 

Al ser ambos sujetos obligados 
del mismo sector de actividad 
(Sector Inmobiliario), el Decreto 
permite que la empresa construc-
tora delegue en la inmobiliaria (o 
viceversa) la realización de los pro-
cedimientos de DDC, en tanto y en 
cuanto la inmobiliaria proporcio-
ne inmediatamente a la empresa 
constructora toda la información 
recabada de la DDC para ser con-
servada en su domicilio.

Esta posibilidad de delegación, no 
exime a la constructora de la res-
ponsabilidad final que tiene como 
sujeto obligado. 

En otro orden en su Art. 36, el De-
creto incluye otra particularidad, 
específicamente para el Sector 
Inmobiliario.

El mencionado artículo refiere a 
aquellas operaciones en que inter-
venga una inmobiliaria por la parte 
compradora y otra por la vendedo-
ra, en este caso, cada una deberá 
hacer la DDC únicamente respecto 
de su cliente.

A modo de conclusión, se puede 
interpretar que la finalidad de los 
artículos 19 y 36 del Decreto, con-
fluyen para evitar la realización 
de una doble DDC, facilitando de 
esta manera la tarea de los sujetos 
obligados y disminuyendo la carga 
burocrática de las partes.

E
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Las claves del éxito de la industria 
turística están basadas en la evo-
lución y la innovación creativa.

Estas se nutren de las investi-
gaciones de las tendencias de 
los mercados, los hábitos de los 
consumidores, en la incorpora-
ción de las nuevas tecnologías 
y la canalización de los recursos 
en las acciones y creación de las 
condiciones que generen un flujo 
de negocios y volumen de ingresos 
de dimensiones que beneficie a 
los prestadores de servicios.

También a empleados, empleado-
res e inversores y a toda la pobla-
ción, a través del desborde y del 
efecto dominó, y proporcionen al 
Estado mayores recursos para me-
jorar otros servicios en educación, 
salud, seguridad e infraestructura 
en general.

Esto es posible si el equipo de 
trabajo está conformado por 
técnicos e idóneos apasionados 
por sus metas y proyectos, con 
una estructura eficiente y de bajo 
costo, y con foco en los objetivos, 
sin desviar recursos en burocracia 
administrativa y acciones polí-
ticamente correctas, pero racio-
nalmente innecesarias.

Logrando un equipo eficiente y 
comprometido, con espíritu em-

prendedor, el proyecto debe as-
pirar a metas y horizontes de cre-
cimiento y excelencia, que, como 
pilares básicos, se inician con la 
actualización de la información 
externa: ¿qué se ofrece?, ¿cómo se 
ofrece?, ¿cómo se promueve?, ¿a 
qué valores?, accesibilidad, conec-
tividad y sus costos, segmentos de 
mercado y su diversidad, expe-
riencias emocionales y racionales.
 
A partir de esa información regio-
nal e internacional actualizada se 
evalúa la oferta de Uruguay, su 
presentación, comunicación, re-
lación costo/beneficio y se define 
cómo podemos hacer todo mejor 
en las áreas ya mencionadas:

• Rendimiento y eficiencia de los 
recursos administrativos y para 
comunicación y marketing.

• Mejora de los servicios ya ofre-
cidos.

• Creación de nuevos servicios y 
productos.

• Capacitación en idiomas, pro-
tocolo y áreas emocionales que 
afectan la percepción de satisfac-
ción de los turistas, inversores o 
residentes “long stay” de estadías 
esporádicas por períodos largos.

• Simplificación de los trámites 

Proyecto Uruguay,
Industria Turística 
e Inversiones

Alfredo Etchegaray • Director de Carrera de Marketing
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para nuevos residentes interna-
cionales generadores de empleo.

• Mejor y más completa accesibili-
dad on line a toda la información 
de ofertas y costos de alojamiento, 
gastronomía, diversidad de entre-
tenimiento y cultura, alimentos e 
insumos, radicación e inversiones, 
estudios, seguridad, salud y usos 
y costumbres.

• Conectividad y accesibilidad: son 
extremadamente caras y a veces 

limitadas las ofertas aéreas. Con 
frecuencia el valor Miami o Lisboa 
es igual al de Brasil o Argentina.

El Estado en su conjunto debe ser 
más eficiente en su administra-
ción, con los objetivos de:

• No ser tan cara su incidencia para 
el ciudadano y el turista.

• Destinar mejor los recursos a los 
objetivos y minimizar los “costos 
administrativos”.

• Evaluar cada exceso de regula-
ción y traba que desestimule a 
emprendedores e inversores.

• Implementar un plan y espíritu 
de fomento de proyectos e inver-
siones, para la creación de resorts 
ecosustentables en las fajas cos-
teras integrados e inspirados en 
la naturaleza.

• Acceso a leasings similares a los 
apalancamientos que ayudan al 
crecimiento en Europa y los Es-

47



Alfredo 
Etchegaray
Director de 
Carrera de 
Marketing y RRPP 
del Instituto 
Técnico Hotelero 
del Uruguay y 
Destino Punta del 
Este
Ex Presidente de 
la Corporación 
de Turismo de 
Canelones
Periodista en 
Comunicaciones y 
Serviciostados Unidos para uruguayos y 

extranjeros, con sistemas de no-
vación bancaria permitiendo el 
ágil cambio de titular en caso de 
incumplimiento. Se lograría di-
namizar la totalidad del mercado 
inmobiliario y de oferta turística.

• Capacitación de toda la pobla-
ción en áreas vinculadas a las 
demandas del mercado laboral, 
como idiomas, informática, mar-
keting, educación financiera, inte-
ligencia emocional, actitud, espí-
ritu de superación, autoestima y 
trabajo de equipo, considerando 
el factor humano un eslabón fun-
damental en la clave del éxito.

• Evaluación de los excesos e irre-
gularidades de los gremios, recla-
mos laborales abusivos y trabas o 
demoras injustificadas de todos 
los organismos reguladores.

• Basados en las nuevas tenden-
cias y demandas internacionales, 
creación y fomento de nuevos 
productos y servicios sumados al 
tradicional sol y playa, como ya se 
han implementado en otros des-

tinos: clases de tango, clases de 
fútbol, experiencia con lobos en la 
isla, universidades y estudios del 
futuro (no del pasado), experiencias 
de golf, surf, kitesurf, autos clásicos, 
ballet, ópera, gastronomía exótica 
y tradicional, folklore, candombe, 
cultura y su diversidad, fiestas, ar-
quitectónica, teatro, turismo rural, 
tenis, bodegas y viñedos, camping, 
náutica y pesca, juego, turismo de 
compras, museos, arte y clases, 
idiomas y una generosa y tan varia-
da lista como las demandas de los 
clientes. El concepto es potenciar lo 
ya existente y mejorar el acceso a la 
información a través de aplicacio-
nes para celulares y computadoras. 

• Las bajas temporadas se promue-
ven con ofertas y el fácil acceso a 
la información a través de aplica-
ciones y el Estado debe sumarse 
con promociones para la Nautica y 
Pesca, con los servicios del puerto 
que hoy son muy caros de Arbil 
a Noviembre, con un “contratas 
el verano y dejas tu embarcación 
todo el año sin costo”.

• Promoción de la radicación de 

extranjeros con el concepto del 
entorno de naturaleza y armonía 
para vivir y disfrutar todo el año 
(ver nota aparte), escuchando las 
experiencias de los que ya lo hicie-
ron y mejorando las condiciones 
para ser más amables y menos 
torpes u hostiles. 

• La forma más eficiente de miti-
gar los altos costos comparativos 
con la región, de los precios de los 
supermercados, es una aplicación 
que permita el acceso a la infor-
mación (como en Mercado Libre o 
Despegar) y no una lista impresa 
tardía y anticuada. El mercado se 
auto-regula.

• La seguridad incide en todo el 
espectro de negocios, inversio-
nes y calidad de vida, y es un pilar 
fundamental. 

• Como uno de los más impor-
tantes componentes para el éxito 
de la industria turística están las 
ofertas en costos y frecuencias 
en la conectividad, en especial 
las ofertas de vuelos, por ser el 
primer obstáculo o el primer mo-
tivo atractivo en la decisión del 
potencial turista, que además im-
pulsa una corriente de turismo 
de todo el año, muy importante 
para lograr rentabilidad y dividir 
los altos costos operativos de las 
temporadas cortas, sumando tam-
bién una nueva corriente de inver-
siones internacionales si se suma 
la buena rentabilidad, la baja de 
los costos del país y la desburo-
cratización que incluya al Estado, 
a las regulaciones y eficiencia del 
sistema bancario.

Las nuevas tecnologías permi-
ten promover una oferta muy 
tentadora de muy bajo valor de 
vuelos para lograr un alto flujo 
de “escapadas temáticas” desde 
los aeropuertos de la región, para 
“pescar y desviar” turistas que 
ya están en la zona, a través de 
mensajes a sus celulares cuando 
se conectan al wifi de las redes de 
los aeropuertos internacionales.
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El mercado inmobiliario presenta 
un amplio abanico de oportunida-
des de negocios.

El clásico compra, venta y alquiler 
de inmuebles residenciales usados; 
el rural; el de los emprendimientos 
inmobiliarios; el de los remates y 
subastas; el de los fondos de co-
mercio; el de los parques indus-
triales; el de los barrios cerrados; el 
del turismo inmobiliario; el de las 
tasaciones, el de los condohoteles, 
el tradicional de loteos.

Y en todos ellos surge la compe-
tencia directa e indirecta.

Aquella es la que corresponde a 
diversas ofertas similares por pro-

ducto o servicio que se exponen 
en  el mercado por competidores 
que operan en el mercado de ofer-
ta. La indirecta es más amplia y 
compleja.

La compra de un automóvil compite 
con el cambio de una vivienda. Un 
viaje al exterior lo hace con el deseo 
de querer ampliar la vivienda.

Una fiesta de cumpleaños atenta 
contra el  mudarse a otro barrio 
más propicio.

Y así podremos imaginarnos otros 
“competidores” ajenos al sector 
inmobiliario.

¿Cómo enfrentar entonces a una 

competencia tan vasta?

Mientras tanto, hay propietarios 
que necesitan vender; hay inver-
sores que disponen de capital; hay 
público que requiere un inmueble 
en condiciones de alquiler. 

Comerciantes que necesitan am-
pliarse o cambiar de barrio. 

Empresas manufactureras que 
buscan radicarse en parques in-
dustriales.

En este  mercado  siempre hay 
quien compra, vende, alquila o 
permuta. 

¡¡Solo que hay que ir a buscarlo!! 

Jorge Aurelio Alonso • Argentina

Sector inmobiliario: 
abanico de oportunidades 
de negocios
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¡La famosa  pro-actividad!

En primer lugar: hacernos pre-
sentes. Que nuestras relaciones, 
clientes activos, prospects y toda 
persona que tengamos registrada 
en nuestro banco de datos, sepan 
que estamos en actividad.

La información sobre nuestras ac-
tividades o novedades que haya 
en el sector, servirá para estar pre-
sentes en “la mente del público”.

En otro orden, ni bien recibamos 
un inmueble, tanto para su venta 
como para su alquiler, se deberá 
concurrir a los listados de clientes 
y prospects, previo análisis según 
detalle:

a) Conocer bien el inmueble y su 
situación administrativo-legal con 
el fin de categorizarlo y diseñar un 
“plan de marketing” para su co-
mercialización (presupuestando el 
mismo, según valor del inmueble 
y medios a aplicar).

b) Seleccionar a qué público de 
los registrados corresponde diri-
gir la oferta. De este modo serán 
seleccionados el o los medios para 
promocionarla.

c) Diseñar un plan de seguimiento.

c1) Aplicado a completar toda la 
documentación. 

c2) La “puesta a la venta”. 

c3) Evaluación de las consultas 
recibidas.

c4) A los llamados, consultas, 
entrevistas y visitas al inmueble.

d) Evaluar la marcha del “plan de 
marketing”.

e) Analizar los motivos de “no 
compra o alquiler”.

El mercado inmobiliario -tal como 
lo anticipamos en el título de esta 
nota- propone oportunidades que 

serán aprovechadas por quien las 
encuentre.

Mencionamos algunas de ellas:

1. Clientes radicados en el Inte-
rior que envían sus hijos a estu-
diar a instituciones educativas, 
necesitando comprar o alquilar 
inmueble.

2. Parejas que deciden convivir.

3. Familias con nacimientos o 
decesos.

4. Traslados por cambios origi-
nados por nuevos o distintos 
trabajos.

5. Gestionar desde el domicilio 
(homeworker).

6. Crecimiento de los “co-working”.

7. Deseo de mejora habitacional.

8. Preferencia barrial o zonal.

9. Modificación de estatus barria-
les.

10. Jóvenes que se emancipan.

11. Invertir para renta.

12. Empresas que modifican sus 
estructuras.

13. Demanda de estacionamientos 
para automóviles.

14. Capitalizarse en inmuebles,
entre otros.

Surge aquí la necesidad de for-
talecer la “venta relacional”, sis-
tema que condice con la natural 
predisposición de toda gestión 
inmobiliaria: LA VINCULACIÓN.

Que debe ser cultivada desde el 
primer contacto que se concrete, 
mediante un estudiado y sistemá-
tico plan de comunicación.

¿Lo llevamos a la práctica?
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José Luis Pérez Collazo • Corresponsal en España

Cuando podemos elegir

espués de un período de 
incertidumbre y cambios 
en el sector de la cons-
trucción, las construc-

toras están recuperando poco a 
poco su lugar. 

El estallido de la burbuja se llevó 
muchas de sus grúas por delante, 
pero ahora, con el mercado mar-
chando a buen ritmo, las com-
pañías del sector aprovechan la 
demanda creciente de viviendas 
para imponer sus reglas, y eso in-

cluye también a las promotoras 
que las contratan.

Así es como están aprovechando la 
demanda creciente de viviendas y la 
escasez de mano de obra para pre-
sionar a las promotoras y exigirles 
cambios al alza en los contratos.

En la actualidad las promotoras 
están embarcadas en un proceso 
frenético por aumentar sus carte-
ras de vivienda, pero junto al re-
traso en la concesión de licencias 

y la escasez de suelo disponible, 
ahora también tienen que hacer 
frente a una problemática que va 
en aumento: los retrasos en las 
obras de construcción y el incre-
mento de los costes.

En regiones como Madrid, Barce-
lona, País Vasco o Málaga ya hay 
una clara demanda residencial de 
obra nueva que la oferta está aún 
lejos de satisfacer. 

Las promotoras ya están poniendo 

D
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un gran número de proyectos en 
el mercado, lo que ha propiciado 
un auténtico repunte del sector 
de la construcción.

Datos en el sector de la construcción 
demuestran que la situación ha em-
peorado en el último año, coincidien-
do con el aumento de la demanda 
para comprar y alquilar casa. 

El mercado necesitaría producir unas 
150.000 viviendas anuales para lo-
grar un balance más equilibrado, 
frente a las 64.500 unidades termi-
nadas que se registraron en 2018.

Hay motivos para el retraso en la 
finalización de las obras, como la 
falta de mano de obra en el sector 
de la construcción. 

En algunos casos constructoras 
y promotoras firman el contrato 
para desarrollar un proyecto, pero 
desde ese momento hasta que 
obtienen la licencia puede trans-
currir una media de 12 meses. 

En ese tiempo y ante el aumento 
de los costes del material y de la 
mano de obra, la constructora pide 
actualizar los precios acordados 
inicialmente o, de lo contrario, ame-
naza con abandonar el proyecto. 

La nueva alternativa que gana 
peso es la industrialización en 
la construcción de viviendas, 
“promociones que se constru-
yen en fábricas y se transportan 
por módulos al lugar donde está 
el suelo”.

El sector de la construcción busca 
formulas para atraer a los trabajado-
res más jóvenes hacia un sector que 
carece de mano de obra cualificada. 

En la construcción hay cerca de 
1.300.000 ocupados, a diferencia 
del año 2008 cuando había en el 
mismo rubro 2.700.000 personas 
trabajando para la construcción.

En ese momento había una gran 
proporción de esa mano de obra 
que era extranjera y muchos de-
cidieron volver a sus países de 
origen, otros trabajadores se 
reinventaron en otros sectores y 
no quieren volver a exponerse a la 
inestabilidad del ladrillo y los más 
mayores se han jubilado y no se ha 
producido el relevo generacional.
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Hasta el año pasado, una vivien-
da en la Ciudad de Buenos Aires, 
debía tener como mínimo 27 m².

Con el nuevo Código de Planea-
miento Urbano y de Edificación, 
el mínimo disminuyó a 18 m², más 
allá de que en ciudades como Cór-
doba solo se permitan unidades 
a partir de los 40 m².

Los micropisos son una muy 
buena opción para estudiantes, 
jóvenes profesionales, rentistas 
y para los hombres de negocios 
que viajan a Buenos Aires.

Los “microdepartamentos” ya 
son una tendencia mundial y 
una opción de vivienda (para es-
tudiantes, jóvenes profesionales), 
de oficina y hasta de hospedaje, 

según la ubicación.

En Buenos Aires el nuevo Código 
de Planeamiento Urbano y de Edi-
ficación permitió que el mínimo 
de edificación pase de 27 a 18 m².

Un ejemplo es un emprendimiento 
ubicado en el barrio de Belgrano.

Se trata de un edificio de 10 pi-
sos, con 11 “microdepartamentos” 
cada uno, desde 23 m², a un precio 
que ronda los US$ 54.900.

“Jóvenes que quieren acceder a su 
primera propiedad, profesionales 
que no quieran tener una ofici-
na lejos de su casa, rentistas que 
quieren explotarlo para alquiler 
fijo o temporal para turistas”, son 
algunos de los públicos a los que 

apuntan este tipo de unidades, 
según el gerente comercial de la 
inmobiliaria que ofrece el negocio.

Pero también, podría ser una 
buena opción para empresas de 
interior, cuyos dueños o gerentes 
viajan seguido a Buenos Aires y 
necesitan un lugar para “dormir”.

En el caso de la excepción (Cór-
doba), en cuanto a reducir el me-
traje, hay fuertes consideraciones 
para que advenga la reducción 
del metraje.

Los impulsores de este tipo de 
ofertas opinn que es algo que vie-
ne sucediendo en muchas ciuda-
des del mundo, como Nueva York 
o Tokio.

Hay un tercio de la población Ar-
gentina que vive sola y para estos 
operadores es necesario que haya 
monoambientes en la ciudad de 
Córdoba, que si bien se permiten 
con superficies de un dormitorio 
tranquilamente podrían ir a su-
perficies menores.

“Nosotros tenemos experiencia 
de venta en Rosario, donde tenés 
monoambientes de 27 o 32 m², 
que funcionan muy bien porque 
el ticket de entrada al negocios 
es mucho más bajo, podés tener 
buenas ubicaciones a un menor 
precio”, señaló el operador Sergio 
Villella, con una importante carte-
ra de este tipo de microinmuebles.

Micropisos de 20 m2, una 
alternativa en Argentina 

Tendencias • De la Redacción de CIUDADES
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a Organización de Nacio-
nes Unidas (ONU) ya em-
pieza a plantear solucio-
nes de cara a los próximos 

años con la intención de poder 
encontrar una manera de expandir 
los lugares habitables del mundo.

Según los ingenieros sociales del 

organismo, el espacio se está con-
virtiendo en uno de los problemas 
a abordar de nuestro planeta.

El alarmista panorama se sustenta 
en el significativo aumento de la 
esperanza de vida, el crecimiento 
exponencial de las infraestructu-
ras de las ciudades y la necesidad 

de mantener espacios verdes en 
nuestro planeta, lo que estaría 
provocando que, cada vez, existan 
menos posibilidades de expansión 
en los centros urbanos.

Para la ONU, este dilema plantearía la 
pregunta de si es posible que nos po-
damos quedar sin espacio para vivir.

La ciudad del futuro 
que quiere la ONU: 
en medio del mar

L
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Teniendo en cuenta que los océa-
nos ocupan el 71% de la superficie 
terrestre, los expertos empiezan 
a valorar una posible respuesta 
pensada a largo plazo. 

¿Y si la solución pasara por ganarle 
terreno al agua? 

Esto es lo que se ha propuesto 
en una mesa de Naciones Unidas 
que tuvo lugar en abril, en la que 
se valoró esta opción de futuro, y 
en que la ONU aseguró que estaría 
dispuesta a apoyar y liderar un 
proyecto como éste.

Un grupo de trabajo conforma-
do por ingenieros, arquitectos y 
constructores debatió sobre las 
posibilidades reales de encontrar 
lugares para vivir en la superfi-
cie terrestre, siendo Maimunah 
Mohd Sharif, director ejecutivo 
del Programa de Naciones Unidas 
para el Asentamiento Humano, 
quien aseguró que la ONU vería 
con buenos ojos llevar a cabo un 
proyecto como éste.

Pero ¿en qué consistiría exacta-
mente? 

Pues ni más ni menos que en una 
ciudad flotante.

El principal proyecto en el que se 
ha pensado está enfocado hacia es-

tructuras hexagonales sobre el mar.

Con esta idea, no solo se gana 
espacio al océano sino que se 
combate directamente contra la 
problemática del aumento del 
nivel del mar. 

Se trata de elementos flotantes 
individuales, conectados entre sí, 
que estarían preparados para so-
portar cualquier tipo de catástro-
fe, desde huracanes a tsunamis, 
gracias a su propia naturaleza.

Pero ¿por qué de forma hexagonal? 

Algunos de los arquitectos del pro-
yecto, como la compañía Ocea-
nix, consideran que es una de las 
formas naturales más eficientes, 
como es el caso de las colmenas, y 
permite la opción de que, en caso 
de necesidad, se ensamblen unas 
con otras con total naturalidad.
 
Y, además, permite una protección 
extra bajo el mar, un espacio que 
debe ser utilizado para realizar culti-
vos oceánicos, básico para que la ciu-
dad subsista en caso de catástrofe.

Cada una de estas estructuras 
sería capaz de almacenar a 300 
residentes, ante lo que los exper-
tos consideran que una colonia 
de seis de ellas sería considerada 
como un pueblo. 

Seis pueblos unidos entre sí pa-
sarían a formar parte de lo que 
llamarían ciudad flotante, capaz 
de albergar hasta 11.000 habitan-
tes en su interior. 

Todas ellas estarían amarradas al 
fondo del océano, con una serie 
de cables diseñados de tal ma-
nera que permitieran mover las 
plataformas en caso de necesidad.

La gran novedad de este tipo de 
estructuras tendría que ver con la 
opción de utilizar energías com-
pletamente limpias, como los ve-
hículos eléctricos sin conductor, 
aviones no tripulados o la energía 
solar para las viviendas. 

Depuradoras de agua o diversas 
plantas de reciclaje pueden ser 
construidas en estructuras distan-
ciadas del resto de la ciudad, con lo 
que las zonas menos limpias pue-
den estar separadas físicamente de 
los núcleos de población.

El principal ‘problema’ de estas 
ciudades tendría que ver con la 
imposibilidad de poder construir 
edificios demasiado altos dentro 
de estas estructuras, pues es ne-
cesario mantener un centro de 
gravedad bajo para evitar proble-
mas, con lo que un edificio de sie-
te plantas sería la altura máxima 
permitida.
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n un mercado inmobi-
liario cada vez más com-
petitivo, los edificios de 
alta gama y gama media 

buscan nuevos recursos para di-
ferenciarse de la competencia.

A la gran variedad de amenities 
(huertas urbanas, salas de ensayo, 
salas de yoga y espacios gourmet), 
ahora se suma la incorporación de 
obras de arte como valor agregado.

Cruzando el Río de la Plata, en 
Buenos Aires los emprendimien-
tos del Grupo Town House es uno 
de los pioneros en incluir obras de 
artes en sus desarrollos.

En el área territorial de Miami está 
el edificio Canvas, en el cual se 
diseñaron obras de arte para ge-
nerar un valor diferencial, frente 
a edificios que tenían como di-
ferencial estar frente a la playa.

En el caso del lanzamiento de una 
torre de 37 pisos ubicada en un 
área emergente, los desarrollado-
res propusieron generar una zona 
con acontecimientos artísticos, 
gastronómicos y culturales que le 
dieran “nueva vida” al conjunto de 
manzanas que parecían un tanto 
desoladas, a pesar de su buena 
ubicación.

Así las cosas, el complejo se vol-
vió una inmensa galería de arte, 
con exposiciones de reconocidos 
plásticos en sus interiores.

Dicho complejo cuentan con unas 
200 obras de arte, 83 murales y 162 
cuadros, y en  algunas oportuni-
dades convocaron a más de 20 

artistas para que cada uno pintara 
un piso entero.

Canvas está ubicado en el 1630 NE 
de la 1° Avenue, al oeste de Edgewa-
ter y junto a al distrito de las artes 
de Wynwood, junto a otras atraccio-
nes más como piscinas cubiertas, 
un jardín para la práctica del yoga, 
gimnasio de última generación de 
casi 300 metros cuadrados, cancha 
de racquetball (deporte similar al 
squash) acristalada, salas de trata-
miento, spa, sauna y una pantalla 
gigante multimedia.

Las unidades tienen una altura 
libre de 2,74 m, están equipadas 
con pisos de porcelanato, coci-
nas integradas con gabinetes de 
diseño europeo de primera línea, 
encimeras de cuarzo y electrodo-
mésticos de acero inoxidable y 
los ambientes poseen balcones 
aterrazados, ventanales de piso 
a techo y armarios expandibles.

Está claro que las delicadezas 
cuestan, ya que los precios de las 
unidades oscilan entre los US$ 
386.200 y US$ 630.000.

El arte como valor agregado

E
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