COMUNIDAD DE

negocios

Edicién a cargo de José Del Rio e Ignacio Federico | www.comunidaddenegocios.com.ar

REAL ESTATE
ARGENTINA

SEGUNDA EDICION

Christian Bazarian, Alejandro Ginevra, Carla Quiroga (LA NAcioN), Miguel Camps y Gonzalo de la Serna

REAL ESTATE
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La revancha de los ladrillos

El sector acelera de la mano de los créditos hipotecarios, el blanqueo y una economia que repunta;
los desarrolladores se animan a nuevos proyectos y se entusiasman con los préstamos intermedios,
mientras las inmobiliarias se adaptan para atender a un publico que hasta ahora estaba excluido

os famosos “brotes verdes”

de la economia tuvieron

uno de sus exponentes en

el sector inmobiliario. Elfin
del cepoy el resurgimiento del crédi-
to hipotecario fueron medidas clave
paraqueel sector comenzaraajugar
conreglasclarasparacrecer. Eldeba-
tesobredesafiosyoportunidadesfue
el eje central durante la segunda edi-
ciénReal Estate Argentina,encuentro
organizadoporranacioNenel Malbay
quefuemoderadoporlos periodistas
José Del Rioy Carla Quiroga.

La jornada abri6 con la presen-
cia de Nicolas Tejerina (Navent -
ZonaProp), quien repasoé elimpacto
del big datay la comunicacién en el
sector y dijo que la Argentina esta
adelantadaenlautilizacién de estas
herramientas, pero que atin puede
crecer: “Tenemos talentoyrecursos

para hacer un catch up rapido a me-
dida que el mercado responda”.

En tanto, el economista Orlan-
do Ferreres dio un panorama ma-
croeconémico y pronosticé una
inflacion cercana al 20% y un cre-
cimiento del PBI de hasta el 3,5 por
ciento para 2017. Expreso: “Salvo al-
gun paisdel sudeste asiatico, ningu-
no viene creciendo a este ritmo”.

Los desarrolladores también
dijeron presente. Christian Baza-
rian (Corporaciéon América Inmo-
biliaria) afirmé que los proyectos
mixtos “permiten mitigar riesgos
y sacar lo mejor de cada uno de los
mercados”, mientras que Alejandro
Ginevra (GnvGroup) y Gonzalo de
la Serna (Consultatio) se refirieron
a coémo la presion fiscal impacta en
larentabilidad de la construccion.
Miguel Camps (Argencons) hablé

Texto Sofia Terrile

del potencial del créditointermedio.

Por partedelasinmobiliarias, Ga-
briela Goldszer (Ocampo Propieda-
des)explicdque, porelresurgimiento
del crédito, el principal cliente pasé
deserelinversor al consumidor final
con sus nuevas exigencias. Toribio
Achaval (Toribio Achdaval) describié
aeseclientecomo “muysensiblealas
expensas”y Alejandra Covello (Cove-
llo Propiedades) afiadid: “Para cada
uno hay una forma de comunicary
adquirir esa gimnasia también sig-
nifica no desvalorizar a nadie”.

Corinna de Barelli (Knauf) defen-
di6 la incorporacién de innovacién
enlaconstruccién: “Losreclamosde
las constructoras, que quieren ma-
yor productividad y rentabilidad,
pueden serresueltos con mayor tec-
nologia, tantoa nivel material como
anivel procesos”, dijo.

El mercado de las oficinas tam-
bién estuvo en el debate. Domingo
Speranza (Newmark Grubb Bacre)
pronosticé buenos afios paralas zo-
nas de Nuiez, Retiroy Microcentro,
mientras RodrigoMillan (Jones Lang
LaSalle) asegur6 que el area de Ca-
talinas se desarrollara con la vuelta
de los grandes bancos de inversion.
Diego Cazes (L.J. Ramos),auguréque
2018 sera un afio bueno, porque hay
compaiiasque “estdnanalizandosu-
perficies de 2000 m? para arriba” y
Héctor Salvo (Raghsa) analizélabaja
rentabilidad en el segmento.

Por su parte, Franco Moccia, mi-
nistrode Desarrollo Urbanoy Trans-
porte de la Ciudad de Buenos Aires,
delined los principales puntos del
proyecto de Cédigo Urbanistico, co-
molasustentabilidad, laszonas mix-
tasyla fijacion de alturas maximas.

Daniel Alonso (Banco Provincia)
cont6 cémo el banco se esta trans-
formando para atender lademanda
decréditos. Ivan Kerr (subsecretario
de Desarrollo Urbanoy Vivienda de
la Nacién), se refirié a la necesidad
desecuritizar las hipotecas,y Sebas-
tidn Sommer (CasasARG) hizo hin-
capié en la importancia que tiene el
mercado de capitales para el sector
inmobiliario.

La jornada terminé con la pre-
sencia de Daniel Elsztain (IRSA). E1
ejecutivo expresd el deseodelacom-
pafiia de ingresar en el segmento de
viviendas y dijo: “Espero que haya
mucha oferta, para que no se haga
una burbuja”. Para terminar, se de-
clar6 optimista mientras la Argenti-
na“contindeenuncaminoclaroylas
reglas sean iguales y transparentes
paratodos”.e
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Christian Bazarian, Alejandro Ginevra,Carla Quiroga (La Nacion), Miguel Camps y Gonzalo de la Serna

DESARROLLADORES

El blanqueo, la vuelta del credito
hipotecario y el arranque de
la economia dan impulso al sector

Los referentes del real estate son optimistas y se entusiasman con los préstamos

intermedios, que sumaran demanda; la apuesta por los proyectos mixtos

Textos Sofia Terrile | Fotos Fabidin Malavolta

Iresurgimiento del crédi-
to hipotecario mantiene
atentos a los desarrolla-
dores:entreel reacomoda-
miento de sus estrategiasylasideas
de nuevos proyectos para la clase
media—un publico desatendido du-
rantemuchosafos-,los “creadores”
delosladrillos tienen mucho por ha-
cer.Parahablar sobre suactualidad
y su futuro estuvieron presentes en
lasegundaediciéon de Real Estate Ar-
gentina, encuentro organizado por
LA NAcioN en el Malba, Christian Ba-
zarian, presidente de Corporacion
América Inmobiliaria; Alejandro
Ginevra, presidente de GnvGroup;
GonzalodelaSerna, CFOde Consul-
tatio,y Miguel Camps, presidente de
Argencons, en un panel moderado
por CarlaQuiroga, editoradel suple-
mento Propiedades del diario.

Los desarrolladores repasaron
sus proyectos mas recientes o mas
proximosaestrenarse. Bazarian ha-
blé sobre el Ecodistrito en la ciudad
deCérdoba,quedemandara unain-
version de US$ 1000 millones para
construir500.000metroscuadrados
de usos mixtos: oficinas, viviendas,
centro comercial y espacios depor-
tivos, entre otras dreas. Apunté que
el proximo destino para un proyecto
similar es Rosario, donde Corpora-

cién Américaadquiridunterrenode
11 hectareas, y adelanté que la com-
paiiia también mira a la ciudad de
Buenos Airesya Neuquén.

¢Son rentables los proyectos de
usosmixtos? ParaBazarian, “depen-
de del perfil de cada inversor”, pero
aclaré que todo el negocio del real
estate es rentable. “Los usos mixtos
combinan cosasy permiten mitigar
riesgosy sacarlomejor de cada uno
delos mercados”, dijo.

Ginevra se refirio a Madero Har-
bour, su proyecto de 300.000 m?
de usos mixtos en Puerto Madero.
Cuando esté terminado, dentro de
36 meses, contara con cinco edifi-
cios de oficinas, tres de viviendas,
un hotel de la marca Viceroy y un
shoppingde2001locales,aunqueya
tiene varios médulos construidos.

Camps destacé el Distrito Quar-
tier Puerto Retiro, una construc-
cién de 115.000 m? que comenzara
a edificarse en los préximos meses
y que evolucionara en paralelo con
el Paseodel Bajo, el proyectodel go-
biernodelaciudad de Buenos Aires
que busca conectar las autopistas
Illiay Buenos Aires-La Plata.

Elemprendimientode Argencons
incluye un edificiode oficinas corpo-
rativas AAA, otrode loftsresidencia-
les y aptos profesionales —la refun-

cionalizacién del antiguo Hospital
Ferroviario-yunomasdeunidades
residenciales para alquiler tempo-
rario,apto profesionalyresidencial.
Contara con un paseo peatonal que
tendralocalescomercialesy gastro-
némicosy unestacionamiento. “Es-
tamosapostandoaquelazonaseva
atransformarconlasinversionesde
la Ciudad”, aclard.
DelaSernarecordé que Consulta-
tiocontintiadesarrollando Nordelta
y Puertos, en Escobar, y afiadi6 que
su préximo proyecto es desarrollar
la marca Oceana —tras haber pasa-
do por Miami- en Puerto Madero.
Para eso, la compafiia adquirié un
terreno en el Dique 2y construira la
dltima pieza del Distrito Faena en
asociacion creativa con el empre-
sario Alan Faena, quien colabora
con el disefioy el concepto. “Es un
buen momento parael mercado.La
demandavaaacompafar:vaaestar
creciendo pero probablemente no
esté euférica. Esto se basa en cuatro
pilares:elprimeroeselresultadodel
blanqueode capitales;el segundo, el
impulsoalos créditos hipotecarios,
quevincularé el salario con el acce-
so a la vivienda; el tercero, si la ma-
croeconomia converge, se generara
unamayor demandadeoficinasyde
metros cuadrados por parte de las

Lavisionde
los expertos

Christian Bazarian
“Los usos mixtos
permiten mitigar
riesgos y sacar lo
mejor de cada uno
de los mercados”

Alejandro Ginevra
“El valor del metro
cuadradovaair
subiendo y se tiene
que ir consolidando”

Gonzalo dela Serna
“Es un buen momen-
to para el mercado.
Lademandavaa
acompaiiar, pero
probablemente

no esté euférica”

Miguel Camps

“Con las UVA entra
en competencia una
franja del mercado
que antes no existia”

empresas, y el cuarto es incipiente
enla Argentina, peroimportanteen
elmundo,yeslaentradadelaecono-
mia colaborativa en el sector inmo-
biliario,y creemos que puede llegar
rapidamente”, explico.

Siguié: “Desarrollarenla Argenti-
naesrentable, peronotanto, porque
los costos subieron y los precios no
acompafiaron en lamisma cuantia.
Por ejemplo, si un edificio residen-
cialtieneunvalordevental0Oy cos-
t6 70, tenés un margen de renta de
30, pero la masa de impuestos mu-
nicipales, provincialesy nacionales
representa aproximadamente un
70% de esa renta: de los 30, 21 van a
impuestosy te quedan nueve. Esto
esmuy elevado con respectoa otras
épocas en la Argentina. ¢Significa
que vamos a dejar de desarrollar?
No, porque sigue siendo rentable.
Pero menos que antes”.

Camps afiadié que como el costo
de la construccién “no es un bien
transable internacionalmente, no
tienesolucioén”,yesuntemade “‘com-
petenciaentredesarrolladoresy po-
sibilidades financierasdelademan-
da”.Expreso que “indudablemente”
launidad devaloradquisitivo (UVA)
abre una posibilidad “muy grande”
al bajar la cuota inicial de los crédi-
tos: “Con esto entra en competencia
una amplia franja del mercado que
antes no existia”, resalto.

“Elvalordel metrocuadradovaa
irsubiendoysetiene queir consoli-
dando —aport6 Ginevra-. Se haran
menos edificios, pero si querés ha-
cerunnegocio, necesitas rentabili-
dad, y la presion fiscal y el costo de
laconstruccion hacen que el metro
cuadrado vaya subiendo.”

Camps detall6 que desde Argen-
consintenta “irbajandoenlaescala
desde el sector premium”, que era el
que histéricamente tenia recursos
para comprar propiedades, hacia
desarrollos que acompaiien el re-
surgimiento del crédito. “Cuando
los fundamentos apoyan, no hay
duda de que habra resultados. Es-
peramostrabajaren cualquierlugar
delaciudad de Buenos Aires donde
aparezcanestacionesde Metrobusy
mastransporte ptiblicoqueantesno
estaba.Laconectividad abre oportu-
nidadesycadaunosabrapordoénde
determinarlo”, opiné.

En tanto, destac6 que gran parte
de su trabajo como presidente de
la Asociacién de Empresarios de la
Vivienda (AEV) es trabajar con los
bancos y con los desarrolladores
paraimpulsarel créditointermedio,
aquel que toma un desarrollador y
que luego puede transferir al com-
prador. Los ejecutivos presentes co-
incidieron en que esa herramienta
podria abrir muchas posibilidades
paraapuntarasegmentosqueantes
estabandesatendidosyparaplanear
desarrollos con mds previsibilidad.
“Esincipiente”, dijo.

De la Serna puntualiz6 que la in-
termediaciondelosbancosaportara
transparencia, “porquelosdesarro-
lladoresvanatener quecertificarlos
avances para conseguir los desem-
bolsos”, por ejemplo. “Tiene que ver
conelfuncionamientodelmercado,
esmuy importante”, resalté. e
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DANIEL ELSZTAIN
“Sin dudas, es una oportunidad
volver al segmento de la vivienda”

Elresponsable del drea de Negocios Inmobiliarios de IRSA dice que las nuevas
herramientas invitan a apostar por ese mercado y que estdan analizando proyectos

aniel Elsztain, responsa-
bledel area de Negocios
Inmobiliarios de IRSA,
condiciond su optimis-
mo a la previsibilidad. En didlogo
conJosé Del Rio, secretario general
de Redaccidén de LA NAcION, el ejecu-
tivo expresé que se mantendra op-
timista mientras el pais “continte
enuncaminoclaroylasreglassean
igualesytransparentes paratodos”.
Asi,desdeel escenariodel auditorio
del Museo de Arte Latinoamerica-
nodeBuenos Aires (Malba), serefi-
rié a una sefial positiva muy clara:
labajaenel costodelafinanciacion.
“Haceunafionosendeuddbamosal
9 por ciento y hace poco emitimos
unbonoenelmercadolocalal 5 por
ciento”, recordé, y afiadié que eso
hace queel grupo piense en proyec-
tosqueantesno parecianrentables.
Entre esos nuevos planes, men-
cion¢ a la vivienda, un segmento
donde, dijo, a la compaiiia le inte-
resariaingresar. “Sin dudas, es una
oportunidad volver al segmento de
la vivienda”, dijo, y adelanté zonas
y oportunidades y llamé a aumen-
tarlaoferta paraevitar unaburbuja
inmobiliaria.

—-¢Consideraque el sector del
real estate estarespondiendo
correctamente alos cambios
macroeconémicos?
-Sinonosadaptamos,seguramente
vendrannuevosjugadores. Tendria-
mos que poder movilizarnos mas
rapido, porque hay una demanda
terrible,sobretodoa nivel vivienda.
Ya estd ordenada la macro, ahora
tenemos que lograr previsibilidad:
¢por cuanto tiempo continuara es-
to? La idea es que nadie se lance a
hacer un proyecto muy buenoy se
quede a mitad de camino. Se trata
de ponerreglasclaras.

-Ustedes juegan en varias can-
chas del sector inmobiliario.
¢Cudles sonlas areasenlas que
proyectan mayor potencial?
-Potencial tienen todas. En todos
los segmentos donde participa-
mos estamos por debajo de lo que
existe en paisesvecinosyenlaseco-
nomias desarrolladas. Sin duda la
vivienda es el segmento de mayor
potencial: hay un déficit que ya es
conocido y que es triste que no se
haya atacado antes. Hoy pareciera
ser elmomento por el bajo costode
endeudamiento.

-¢.Yen oficinas?

-En las oficinas también hay opor-
tunidades, pero es mas dificil po-

Daniel Elsztain, de IRSA

nerlo en perspectiva. Hoy un piso
de oficinas tradicional de 1000 me-
tros cuadrados cuesta US$ 5000 el
metro. Es decir, que si lo compras
hecho eso significa US$ 5 millones,
unainversién nomenor. Nohaymu-
chos jugadores que puedan entrar
enestejuego. Veoquehabraunbuen
momento, porque los precios estan
empujando paraarribay esoincen-
tiva mas el desarrollo. Pero hay que
ser cauto, porque son tickets muy
grandesynosevenden tan ficilmen-
te como los departamentos.

-¢Y qué sucede con el segmento
delos shoppings?

—-Creo que es el mas dificil de todos
los negocios inmobiliarios que yo
conozco. En la vivienda la cadena
incluye al arquitecto, al construc-
toryal broker que vende. En la ofi-
cina se suma un paso mas, porque
hay quealquilarlas. En cambio, los

centros comerciales son unanimal
vivo: todoslos dias cambian las pa-
redes del lugar, tengo que conse-
guir locatarios, tengo que hacer la
publicidad, se pelean adentro por
un metro mas de vidriera, abre
todos los dias y te llaman porque
hay que bajar el consumo de elec-
tricidad. Esunacomplicaciény to-
do eso es costo. Es muy complejo,
se necesita escala y ademas esta
desafiado porque no hay muchos
lugares mas para hacer buenos
proyectos. Nuestro ultimo pro-
yecto fue el Dot, donde invertimos
US$ 150 millones, no fue algo asi
nomas. ¢Podés tener un galpény
poner locales? Si, pero no sé cuan
exitoso vaa ser eso.

-¢Qué tan fuerte planeanjugar
enelmercado de viviendas?

-En los ultimos afios estuvimos
casi ausentes en este segmento.

El avance
delas oficinas

Preciosy oportunidades
enel real estate

Millones de délares
Eslainversién para un
piso de oficinas tradi-
cional de 1000 m? cua-
drados (US$ 5000/m?)

Potencial

“Sin duda la vivienda es
el segmento de mayor
potencial: hay un défi-
cit que ya es conocido
y que es triste que no
se haya atacado antes”

Precios

“Hay algo de presion
para que aumenten
los precios de las ofici-
nas en alquiler, pero
en la venta no sé si
hay mucho espacio
para seguir creciendo.
En vivienda también
habra presién por

el tema de las UVA”

Lo poco que hicimos fue a través
de swaps: nosotros tenemos tie-
rras, porque IRSA fue construyen-
do un buen banco de tierras, que
les damos a los desarrollistas que
quieren hacer un proyecto, y que
envezde hacer una inversion mas
grande nos pueden pagar en me-
trosanosotros. Enlosdltimosafios
preferimos esta modalidad por
ineficiencia del mercadoy falta de
transparencia. Nosotros tenemos
una complejidad extra porque so-
mos una compaifiia responsable y
nos exigen mas que a una empresa
mas chica.

—Pero eso esta cambiando...
—Con el tema del costo de la finan-
ciacién y las hipotecas cambié el
escenario: esto va a forzar a que
todo el que compra tenga que
demostrar cuanto esta gastando.
Nosotros somos una compaiia

publica y compramos con IVA, en
cambio, otros jugadores compe-
tian con herramientas de las que
nosotros no nos podiamos valer.
Sin dudas, es una oportunidad
volver al segmento de la vivienda,
peroatinno tenemos unadecision
fuertede cémolovamosahacer. Si
estamos analizando muchos pro-
yectos, como un terreno en San
Martin y General Paz, donde po-
demos construir 550.000 metros
cuadradosdevivienda.Lasnuevas
herramientassindudanosinvitan
avolver al mercado de la vivienda:
vemos oportunidades y tenemos
un montén de fortalezas para po-
der hacerlo en escala.

-¢Y qué deberian readaptar
parapoder captar esa oportu-
nidad?

-Si la tasa de financiacién bajo,
nuestrarentabilidad también debe-
riaacomodarse. Es dificil pensarlo
si uno no tiene previsibilidad, si se
cree que esto es s6lo temporario y
queno puede tomarelriesgodeba-
jarelmargen. Elmayorreclamoque
tenemos que hacerleal Gobiernoes
que haya previsibilidad.

-¢Qué cree que sucederaconlos
precios?

—Compartolavision dequehayalgo
de presion para que aumenten los
precios de las oficinas en alquiler,
peroen laventano sési hay mucho
espacio paraseguir creciendo. Esta
muy alto el precio de la construc-
cién y, si uno alquila al precio ac-
tual, es dificil hacer renta... y todos
los que invierten quieren y buscan
rentabilidad.

-¢Y qué sucede en el mercado de
las viviendas? ;Influye el costo
delaconstruccion?

-En la vivienda también habra
presion por el tema de las UVA. El
precio de la vivienda no depende
delcostodelaconstrucciénsinode
la oferta y la demanda, por lo que
el Gobierno est4 haciendo bien en
traer nuevo inventario para po-
der contrabalancear. Tiene que
aumentar la oferta para que todo
el impulso de los créditos no haga
quesedisparedemasiadoel precio
delavivienda,que subié muchoen
términos de poder adquisitivo. La
buena noticia es que con los crédi-
tos a largo plazo esos precios son
posibles de pagar. Veo crecimiento
yespero que hayamucha oferta pa-
raque el crecimiento no haga una
burbuja.

-¢Hay oportunidades enla ciu-
dad de Buenos Aires o en otras
zonas del pais?

—-Hay oportunidades en todos la-
dos, el tema es saber para dénde
va la tendencia. Los margenes
estan mas reducidos y eso es una
realidad alaque tenemos queacos-
tumbrarnos. Estamoshaciendoen
la zona de Catalinas un edificio de
35.000 metros cuadradosyvaater-
minarse hacia 2019. En el interior,
enelsegmentodeoficinas, estamos
analizando oportunidades en Cér-
dobay Rosario. Ademas, tenemos
el segmento de premium outlets
con el que miramos a ciudades del
interioryal suryel oestedela pro-
vincia de Buenos Aires. e
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Gabriela Goldszer (Ocampo)

INMOBILIARIAS
El desdfio de atender a un nuevo
cliente final: aquel que usa el

producto y no busca una renta

Los referentes del sector aseguran que la demanda estd muy dindmica y

Alejandra Covello (Covello Propiedades) Toribio Achaval (Toribio Achaval)

que deben adaptarse al target que surge del boom de los créditos hipotecarios

Textos Sofia Terrile | Fotos Fabidn Malavolta

elinversoralclientefinal
ydelaracionalidadala
emocionalidad: el ne-
gocioyeldiaadiadelas
inmobiliarias también cambio con
el resurgir del crédito hipotecario,
que acompaiia otras transforma-
ciones de fondo més relacionadas
con el modo de buscar un hogary
laformaenlaquesecomunicanlos
clientes con sus brokers. Tres refe-
rentes del sector se reunieron para
analizar como evolucionard su ru-
tina. Losencargados fueron Toribio
Achaval (Toribio Achaval); Alejan-
draCovello (Covello Propiedades)y
Gabriela Goldszer (Ocampo).
¢Estd dindmica la demanda? La
respuesta cortadelostresreferen-
tes fue si. “Encontramos al merca-
do muy activo y a niveles que nos
sorprenden —comenz6 Achaval-.
Lo vemos en el consumidor final,
para el que no es facil estar ala al-
tura, porque te pide cosas que no
te piden otros”. Por esas nuevas
exigencias, entrelas que destacéla
precision, dijo que sera necesario
trabajar en equipoy en blanco: “Es
un gran desafio para el sector, por-
que la gente no tiene tanta inten-
cién de hacerlo”, destaco.
Covello resalté que el “empuje
delos créditos” lesdio a ellay a sus

colegas “el placer de volver a sentir
quese puede generar ingresosyre-
sultados”. Porotrolado, también se
refirialoscambios generacionales
enlosclientes: “Debemos estara la
altura de las circunstancias con la
tecnologia. Estamos trabajando
con data en algunos productos,
pero tampoco tenemos que dejar
de lado a un consumidor que esta
muy maltratado: aquellos que no
son millennialsy que prefieren el
caraacara”’,dijo,yanadié queaquel
cliente que estd comprando su pri-
mer hogar quiere que lainmobilia-
ria se ocupe de esa unidad como si
fuera propia.

“El sector socioeconémico mas
bajoeselquemasentraenInternet
a buscar propiedades, porque lo
haceatravésdel teléfono. Tenemos
que reacomodarnos para brindar
un servicio acorde con un cliente
que es conocedor del mercado y
que es mucho maés detallista de lo
que eraantes”, apunto.

Goldszer se refirié al paso del in-
versor al cliente final. “Vimos un
cambioen el perfil del cliente. Antes
era el inversor que buscaba en las
inmobiliarias un lugar donde refu-
giarsudineroa partir dela compra
deladrillo. Ahora, con la explosion
del crédito hipotecario y atin mas

enlosultimos meses,atendemosal
consumidor final, que tiene unalé-
gica diferentey que exige entender
cuestioneshumanasyemocionales
asociadas a lo social mas que a lo
financiero”, describié.

Continué: “Hay que empezar a
pensarenelcliente finalensurolde
usuario del producto y no simple-
mentedebusquedaderentabilidad.
Este perfil es el nuevo protagonista
queantesestuvototalmenteausente
y ahora resurge de la mano del cré-
ditoy que da pie a expandir el mer-
cadoanuevaszonas periféricasyno
solamente miraralasprivilegiadas”.
Agregé que eso hara que retorne el
marketing estratégico al mundoin-
mobiliario: “Cadazonavaatenerque
hablarle a su propio publico. Mien-
tras el crédito siga creciendo, cada
una va a tener su demanda y habra
que entenderla, escucharlay poder
satisfacerla desdela oferta”.

Achéval coincidié con el desarro-
1lo de zonas que no siempre fueron
referentes: “Ahora, en la ciudad hay
mucha conectividad y hay varios
que estan mirando areas que salen
fuera delo tipico, porque ademas el
crédito hipotecario pone una fecha
limite para encontrar el hogar y no
haymuchaoferta”,explicéelliderde
lainmobiliaria cuya sede de Caballi-

El nuevo mapa
del real estate

Toribio Achaval

“El mercado esta muy
activo y a niveles que
nos sorprenden. El
cliente final es muy
racional, busca la efi-
ciencia y es muy sen-
sible a las expensas”

Alejandra Covello
“Debemos estar ala
altura de las circuns-
tancias con la tecnolo-
gia, pero tampoco te-
nemos que dejar de
lado al consumidor
que no es millennialy
prefiere el cara a cara”

Gabriela Goldszer
"Hay que empezar
apensar en el cliente
final en surol de usua-
rio del productoy no
simplemente de bus-
caderentabilidad”

torealiza el 90% de sus operaciones
con préstamos. Sobreel clientefinal,
anadi6quetambiénesmuyracional:
“Buscalaeficienciayesmuysensible
alasexpensas. Nosotroshemosteni-
doquedevolver comisionescuando
luegodecompletarunaoperaciénse
actualizaron las expensas”, dijo.

Goldszer utilizé la palabra “masi-
vidad” para describir lo que podria
ocurrir con el sector y el crédito. “El
real estatetiene la enorme oportuni-
dad de dejar de ser un producto ex-
clusivo. La sociedad tiene una enor-
me deuda con el tema delavivienda
y,siesoademdasesuntemadelamesa
chicadel Presidenteylo puede desa-
rrollar,vamosatener unenormede-
safioparaatenderaesademandade
manera profesional”, puntualizo la
lider de Ocampo Propiedades.

Covello explic6 que la mejor op-
ciénesrealizaruna “escuchaactiva”
del cliente. “Uno viene escuchando
todo el tiempo que a veces nuestro
sector no da las respuestas que el
mercadoesta pidiendoycreoquelo
mejor que podemos hacer es brin-
dar atencién y aprender como se
trabaja cada target”, dijo, y afiadio:
“Para cada uno hay una forma de
comunicar,yadquirir esa gimnasia
también significa no desvalorizar
anadie, porque atras de todo esto
estan las personas”.

Covello explicé que el 70% de sus
operaciones son en dolares, pero
que las Unidades de Valor Adquisi-
tivo (UVA) estan generando un cam-
bio:“Enlamedidaenquelainflacion
baje,habra un gran beneficio,como
sucedi6 en ChileconlaUnidad de Fo-
mento. Me pareceinteresante poder
comparar mercados parasaber que
esto va a funcionar ac4 también. Es
unaherramientaquesevaainstalar
muyrapidamente porquelosargen-
tinostenemoslacapacidad deadap-
tarnos rapidamente”, opino.

Goldszer también admitié que el
porcentajemayoritariodesusopera-
cionesserealizaenddlares, peroque
en emprendimientos su inmobilia-
ria tiene un mix de délares y cuotas
ajustadas porelindicedela CaAmara
ArgentinadelaConstrucciéon (CAC).
“En los dltimos meses se fueron in-
crementando las operaciones con
crédito. Fue cambiando la relacion:
antes se trataba mas delineas tradi-
cionalesyahoraempezdanotarsela
tendencia hacialasUVA”.

Para terminar, no todo fue color
derosas en el panel. Achaval se re-
firid alareforma delaley 2340 que
aprobd la Legislatura de la Ciudad.
Estaleyregula el corretaje inmobi-
liario y, entre otros puntos, fija un
limite comisiones que las inmobi-
liarias pueden cobrar a un locata-
rioy a un locador —a un inquilino
y aun propietario—- en un contrato
de alquiler. Entre otros puntos, la
reforma prohibe que la comision
inmobiliaria sea pagada por los in-
quilinosyestablecequecadaunade
ellasdebera anunciarlo claramente
en su pagina web y en sus locales
comerciales. “Estamos un poco
averiados por esta ley, porque va
encontradelosinmobiliariosyeso
nos tiene preocupados, sobre todo
por cémolo hicieron”, finalizo. e
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Daniel Alonso, José Del Rio (LA Nacion), Ivan Kerr y Sebastian Sommer

HERRAMIENTAS
El efecto multiplicador de
los préstamos intermedios

Es otro instrumento que empuja la industria; el mercado de
capitales también es clave para que la rueda gire permanentemente

e habla de resurgimien-

to,de auge, de boom. Los

adjetivosqueacompafnan

los anuncios respecto de
los créditos hipotecarios no estan
lejos de la realidad: agosto fue un
mesrécord en el que se otorgaron
$7109 millones. Los préstamos en
UVA representaron el 84% de las
hipotecas. Para analizar esos ad-
jetivos, la jornada de Real Estate
Argentina convocé a Daniel Alon-
so, gerente general de Banco Pro-
vincia; Ivan Kerr, subsecretario de
DesarrolloUrbanoy Viviendadela
Nacién;y Sebastian Sommer, CEO
de CasasARG.

CasasARG esunadesarrollado-
raqueapuntaaconstruirviviendas
paralaclasemediaapalancadasen
los créditos en UVA. Ofrecera 390
unidades de vivienda en el barrio
deCaballitoyotras88 casasen Mar
del Plata. Sommer se refirié a una
posible presion sobre los precios
que, a su juicio, sera coyuntural y
dependera de cuan rapido evolu-
cionelaoferta.

En el mismo sentido, Kerr des-
tacé que “es el momento de los
desarrolladores” para evitar esa
presion sobre los precios. Pero no
sélolos constructores deberan ha-
cerse “responsables” delboomdel
crédito, sino también los bancos.
Una herramienta que involucra a
ambos jugadores es el crédito in-
termedio,aquel quetoma undesa-
rrollador y luego puede transferir
al comprador. El funcionario ase-

gurd que serd la clave para que el
efectose multiplique. Ademas, re-
cordéqueenjuniopasadoel Banco
Central estableci6 que los bancos
podrian tomar tantolos boletosde
compra como las participaciones
enfideicomisoscomogarantiasde
financiamiento para créditosindi-
viduales, un avance que también
ayuda a destrabar operaciones.
Kerr destaco que el crédito hipo-
tecario es uno de los principales
ejes de la gestion de Cambiemos.
También hizo hincapié enlanece-
sidad de sostenibilidad del sistema
a través de la securitizacién para
animar a que mas bancos presten
mas dinero. Explicé: “La idea es
poder generar un swap para que,
siexistieradiferenciadeinflacion,
se pueda cubrir. Queremos ofre-
cer seguridad juridica para que
el mercado se anime a invertir y
generar oferta para una demanda
que en los ultimos 20 afios no fue
atendida”.

Alonsotrabajaenunbancoenel
que cada cuatro minutos sale por
lapuertadesussucursalesunnue-
vo propietario gracias a los prés-
tamos. Sin embargo, el ejecutivo
aseguré quelaentidad esta “retra-
sada” en cuanto a la participacion
con respecto a sus competidores.
Resalté que fue la “encargada” del
23% del total de escrituraciones
que hubo en lo que va del afio y
que espera cerrar el 2017 con mas
de $10.000 millones en préstamos
otorgados.

Porotrolado,seencargdderela-
tar como se vive el auge del crédito
hipotecario dentro del banco. Ex-
plicé que la entidad donde trabaja
estadireccionando toda su estruc-
tura hacialaclasemediayqueesta
en proceso de transformacién de
su estructura de atencion. “Gene-
ramos un micrositio para que los
clientes puedanver cudleslaoferta
decréditos. Tenemosun call center
querecibe 6000 1lamados por mes
ylaaceleraciéonfuetremendaenlos
ultimos meses: tuvimos13.000 tra-
mites,lamitad deProcrearylaotra
mitad de créditos UVA”, destaco.

Sommer se refirio a otras he-
rramientas de financiacién para
los desarrolladores. Resalt6 que
los inversores extranjeros siguen
atentos los cambios en la macro
argentina y que la clave para se-
guir en esa linea es que ellos pue-
dan ver “que tienen instrumentos
para sentirse confiados”. El desa-
rrollador resalt6 que el mercado
de capitales es un “pilar trascen-
dental” en el crecimiento de cual-
quier actividad y que el sector in-
mobiliario tuvo mucho éxito en el
restodel continente. Elafio pasado
CasasARG se asoci6 a la empresa
deserviciosfinancieros Allaria Le-
desma para abrir un fondo de in-
version cerrado creado en el mar-
codelaleydesinceramientofiscal.
“La participacién del mercado de
capitales es muy importante para
quelaruedagire permanentemen-
te”, concluyd. e

ANALISIS

Inflacion, dolar y crédito:
como influye la economia
en el juego de los ladrillos

El economista Orlando Ferreres evaluo las
principales variables que afectan al sector

istéricamente el sector

inmobiliariofueunode

los que tuvo relaciones

mas cercanas con la
macroeconomia: inflacion, tipo de
cambio y acceso a la financiacién
son solamente algunas de las va-
riables que influyen en el juego de
los ladrillos. Para delinear cémo
seguira esa relacion durante este
afoy el que viene, Orlando Ferre-
res, presidentedel estudio Orlando
J.Ferreres & Asociados, estuvo pre-
senteenlasegundaediciondeReal
Estate Argentina.

“LaArgentina: unlargo camino
al crecimiento” fue el titulo de la
primera diapositiva de la presen-
taciondel economista, quienluego
afiadio: “Es un largo camino que
no se sabe bien dénde puede ter-
minar, pero que actualmente va
paraelladobueno”.Segtn sus cal-
culos, el PBI crecera 3,5% esteafio.
“Latendencia es clara”, anadio.

Luego se ocupd de la inflacién.
“Vienereduciéndose—dijo—. Elmo-
mentomasdificil fue cuandollegd
a46% a mediados del afio pasado,
ahora estamos proyectando un
20% para fin de afio”. Afiadi6 que
seralamaéasbajadelosdltimossie-
te afios y resalté que el consumo
privadoavanzaraun 3,7%, “unnu-
merorazonable”.

Ferreres reflexioné: “Salvo al-
gun pais del sudeste asiatico, nin-
guno viene creciendo a este ritmo
en ningun lado. Hay que compa-
rarse con un mundo con esas ca-
racteristicas”. Ya mas enfocado
en el sector inmobiliario, destacd
quelosnumerosdeactosdeescri-
turacion en la ciudad de Buenos
Aires crecieron en julio un 48%
interanual. “Es un nimero espec-
taculary es un punto clave parala
economia del pais”, subrayo.

Otro factor importante, dijo, es

elregresodelos créditos hipoteca-
rios. De acuerdo con sus calculos,
enagostoelmontootorgadocasial-
canz61losUS$ 5300 millonesycon-
firmo que la tendencia continuara
enalza. “Esto eslo que hace andar
almercadoinmobiliarioentodoel
mundo”, destacé el economista.

Alahoradehablardeprecios, Fe-
rreres mostro un grafico similar a
un electrocardiograma que repre-
sentaba los valores de los departa-
mentos nuevos en lazonanortede
laciudad de Buenos Aires. Larece-
siény la devaluacion marcaban el
pulso.Desdelasalidadela paridad
yladevaluaciéndeliniciodelsiglo,
los valores de las propiedades es-
tanenalza. “Ahoraestamosen US$
2750 por metro cuadrado. Hay que
ver cOmomanejar esto paraqueno
siga creciendo”, apunto.

Enseguidaserefiridalarelacién
entre el precio de la vivienda y el
salario. La midi6 en “meses de sa-
lario promedio paracompraruna
vivienda usada de 50 metros cua-
drados”. Repasé que esa relacion
toco un piso de 30 meses durante
2002 pero que las devaluaciones
hicieron que llegara a 60 meses.
Maésadelante mostré los nimeros
del déficit fiscal y llamé a prestar-
les mucha atencion.

Finalmente realizé un diagnos-
ticodeloqueocurrird enlos proxi-
mos tres afios. Para 2017 predijo
un gradualismo “light”y para 2018
pronosticé un aceleramiento del
ajustefiscalyunafiocon correccio-
nes cambiarias no muy grandes y
unavance del PBIdel 2,1%. En 2019
dijoquecontinuarael procesogra-
dual, el PBI crecera 4,4% yla infla-
cién se encontrara por debajo del
10%. Paraeseafio también proyecto
lareduccién del déficit primariode
laNaciénjuntoconun procesogra-
dual de baja deimpuestos. e

El economista Orlando Ferreres
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Domingo Speranza, Rodrigo Millan, Carla Quiroga (1A Nacion), Diego Cazes y Héctor Salvo

OFICINAS

La baja rentabilidad no opaca el
potencial de un segmento que busca
crecer un 25% en metros en 2019

Elmargen es de entre 5% y 7% antes de impuestos, segun los especialistas;

la vacancia se ubica entre 4% y 5% en Capital Federal; qué barrios crecerdn mds

Textos Sofia Terrile | Fotos Fabidn Malavolta

os cambios en las oficinas

acompafaronloscambios

en el mercado laboral: de

lajerarquiaalahorizonta-
lidady del individualismoala cola-
boracion. Laestéticasefiorialdeha-
ce30arfios, consuscubiculos priva-
dos, muebles oscuros y detalles en
dorado es completamente distinta
deloquehoyseconsideradeseable:
espacios abiertos, vidrios y colores
claros. Para hablar sobre las trans-
formaciones del sector estuvieron
presentes Domingo Speranza, fun-
dador de Newmark Grubb Bacre;
Rodrigo Millan, director regional
paraelsurde Américalatinade Jo-
nes Lang LaSalle (JLL); Diego Ca-
zes, gerente general de L.J. Ramos
BrokersInmobiliarios;y Héctor Sal-
vo, director de Raghsa.

Los ejecutivos dieron su visiéon
sobre las zonas con mas potencial
y la evolucién de la demanda, la
ofertaylosprecios. En primerlugar,
debatieron sobre el nivel deseado
de vacancia. Millan lo ubicé entre
un 5% y un 10%. “Por debajo de 5%
estd subofertado y por encima de
10% se empieza a tardar en absor-
ber espacios”, detallé. En la ciudad
de Buenos Aires, los ejecutivos co-
incidieron en que la vacancia esta
estable hace 20 afos —con un salto

excepcional en 2002, cuando supe-
ré el 25%—yla ubicaron en un4% o
5%en Capital Federalyenalrededor
deun 7% en la zona norte del Gran
Buenos Aires.

¢Quésucedeconlaoferta? Eneste
momento, sefial6 Cazes, loconstrui-
doenlaArgentinaes “relativamente
poco” encomparacion connaciones
vecinas como Chile, donde hay 2,1
millones de metros cuadrados. Asi-
mismo, subrayé que los espacios
queexistennosonlosuficientemen-
te grandes. Por eso, las compaiiias
quenecesitan 5000 m?deben tomar
metros endiferenteslugares sin po-
der ocupar un unico edificio. Lue-
g0, pronosticé que 2018 serd un afio
muy bueno, porque hay compaiiias
queestdnanalizando superficiesde
2000 m? para arriba, fundamental-
mente en Capital Federaly el corre-
dor Libertadory Panamericana.

Millan explicé que los 1,2 millo-
nesde metros cuadrados que sere-
parten entre la Capital Federal y la
zona norte del Gran Buenos Aires
creceran un 25% hacia 2019. Sena-
16 que habra unos 320.000 m? mas
que se sumaran al mercado, de los
que ya esta absorbido un 40%. “La
demanda esta antes de que lleguen
los edificios”, resalto.

Entre esos metros que llegaran a

2019 se encuentra el desarrollo de
Raghsaenel barriode Nafiez,enun
terreno de poco mas de 50.000 m?
ubicadoenlascalles Campos Salles
y Arribefios que la compafiia com-
pré en marzo pasado en unremate
organizado por la Agencia de Ad-
ministracién de Bienes del Estado
(AABE). La desarrolladora planea
un proyecto de 25.000 m? que se
terminaria hacia fines de ese afio.
“A mediados de 2019 vamos a in-
crementar nuestro stockenun 60%.
Hoy tenemos 90.000 m*alquilables
y pasaremos a 150.000 cuando ter-
minemos la obra en Libertadory
Manuela Pedraza, mas los 25.000
de Campos Salles”, subrayé Salvo.
Los ejecutivos dijeron que Nuiiez
fue uno de los polos que més se de-
sarrollé en el dltimo tiempo. Millan
apuntéqueenesebarriolasgrandes
plantas como para alojar clientes
corporativostienen unavacanciade
solamente el 2%. Hacia 2020, con la
incorporaciéndel proyectode Ragh-
say la futura subasta de las tierras
del Tiro Federal, Speranza pronosti-
coqueeldareacontinuard creciendo,
pero, como contrapartida, subray6
que es un area que no permite mu-
chos edificios de clase A, salvo en
el area del Dot o cerca de las calles
Monroey Blanco Encalada.

Espacios de
trabajo, en alza

Héctor Salvo

"Los valores de la ren-
ta hoy estan practica-

mente iguales que los

de la convertibilidad”

Rodrigo Millan

“Por debajo de 5%

de vacancia, el merca-
do esta subofertado;
por encima de 10%,

se tarda en absorber
espacios”

Diego Cazes

“Esto no deja de ser
COmMO un negocio
financiero: a mayor
riesgo, mayor tasa”

Domingo Speranza
“La demanda crecera
en Microcentro y Reti-
ro, por el deseo de los
millennials de vivir

en zonas céntricas”

La demanda también crecera en
Microcentro y Retiro, afirmé Spe-
ranza, traccionada por el deseo de
los millennials -los jévenes nacidos
entre 1980y 1995-de vivir en zonas
céntricasyresolver todasuvida cer-
cadesucasa.Lazonaveraunnuevo
resurgir cuando se termine el Paseo
del Bajo-laobraque conectalasau-
topistas Illiay Buenos Aires-La Pla-
ta—yconeldesarrolloenlosterrenos
frentea Catalinas, aseguré el funda-
dor de Newmark Grubb Bacre.

Millan afiadié que la zona de Ca-
talinas se desarrollara con ayuda
de “una demanda que se fue de la
Argentina hace 15 afios” (los gran-
desbancosdeinversion)yconelre-
surgir del mercado financiero, que
tomaralos metros cuadrados cons-
truidos alli. Ademas, coincidi6 en
la posibilidad de reconvertir zonas
céntricas portefias para las nuevas
generaciones, que buscan trabajar
cerca de donde viven.

Actualmente, sostuvo Speranza,
lazona de Catalinas concentra “las
mejoresylaspeoresrentasdel mer-
cado”, porque en un mismo distri-
to conviven edificios recientemen-
te terminados con otros que tienen
mas de cuatro décadas. Con ese
comentario, el panel pas6 a hablar
delarentabilidad en el mercadode
oficinas.

Millan explicélas diferencias en-
tre Retiro y la zona norte del Gran
Buenos Aires. Destacé que, desde
2010, las brechas de precio y va-
cancia entre ambas areas se viene
cerrando. Mientras que la primera
tuvo un aumento de larenta cerca-
no al 10%, en la segunda el avance
llegé hasta el 35%, dijo.

“Los valores delarenta hoy estdn
practicamente iguales que durante
la convertibilidad, mientras que el
precio de venta se ha duplicado o
triplicado. Eso explica la baja en la
rentabilidad”, apunt6 Salvo, quien
aportélamiradadeundesarrollador
para cerrar el circulo. Sostuvo que,
mientrasel costodelaconstrucciéon
creci6 en pesos, el délar noacompa-
6. Aquel costo, dijo, esta cercanoen
laactualidad alos US$ 1500 por me-
tro cuadrado, con una eficiencia del
70%: es decir, ese es el porcentaje de
los metros construidos que pueden
ser utilizados para alquilar o para
provecho propio. Los ejecutivos co-
incidieronenquehoylarentabilidad
de las oficinas se ubica en un “5% o
7% antes de losimpuestos”.

Cazesrecordd quelosimpuestos
son muy altos. “Eso hace que el nu-
mero deje de ser tan atractivo. Es
muy importante hablarlo con los
inversores: muchas veces les de-
cimos que tengan cuidado con los
edificios que prometen rentas muy
buenas. Hay que mirar qué paso
en la historia de ese desarrolloode
la zona donde esta. En las mejores
épocas todos pueden ofrecer ren-
tas buenas, pero en las épocas de
crisis quizas esa propiedad queda
desocupada durante siete mesesy
otra con renta inferior en ese mo-
mento se alquila mas facil”, dijo, y
concluyé: “Estonodejade ser como
unnegociofinanciero:amayorries-
g0, mayor tasa”. e
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Franco Moccia, ministro de Desarrollo Urbano y Transporte de la Ciudad de Buenos Aires

URBANISMO
De casa al trabajo,
en no mas de 30 minutos

El gobierno porteno impulsa un nuevo Codigo Urbanistico
que busca evitar el zoning y promueve las dreas de usos mixtos

n 40 afios, las ciudades,

cuya caracteristicainhe-

rente es el dinamismo,

pueden transformarse
desde las bases hasta los detalles
mas infimos. En el caso de Buenos
Aires, el Cédigo de Planeamiento
Urbano, aquel que regula la orga-
nizacién del tejido edilicioy la dis-
tribucién de usos de suelo, sigue
vigente desde 1977 sin cambios. El
Gobiernodela Ciudad encaré una
reforma del documento y quiere
reconvertirlo con otro nombre: el
Cddigo Urbanistico. Para explicar
losprincipales puntosdeesaactua-
lizacién, el ministro de Desarrollo
Urbanoy Transportedela Ciudad,
Franco Moccia dialog6 con la pe-
riodista Carla Quiroga.

“Ese documento est4 pensado
con criterios que no rigen las ciu-
dadeshoy—comenzo6—. El basicoes
la sustentabilidad, que no esta in-
cluida. El transporte ptblico tam-
bién cambi6: antes se pensaba en
hacer mas autopistas hacia el cen-
troy que la gente viviera afuera de
laciudad, perohoyesexactamente
alrevés, porquelasnuevas genera-
ciones quieren vivir cerca”.

Explico que, si bien pueden ge-
nerarse ciertas polémicas alrede-
dor de algunos puntos, no encon-
tré “anadie que defienda el Cédigo
actual” y que no esté de acuerdo
con la necesidad del cambio. Con
latransformacion del documento,
explico, se busca evitar el concep-
tode zoning, es decir, pensar en las

diferentes areas de las metrdpolis
como compartimentos estancos
claramente divididos segin su
principal “uso”, como el trabajo o
la vivienda. Detall6 que el gobier-
nodelaciudad tiene como objetivo
impulsar las areas de usos mixtos
yque el objetivo es que nadie tarde
mas de 30 minutos en moverse de
sucasaal trabajo.

“Hoy, por ejemplo, en Barracas
un galpén solamente se puede re-
emplazar por un galpén y no una
residencia, porque esa zona esta
pensada parael trabajo. Esonotie-
ne sentido en términos de calidad
devidaysustentabilidad”,subrayo.
Como ejemplodeloideal sefial6 al
barrio de Nufiez y explicé que el
nuevomodelo publicardenla Web
todas las parcelas disponibles y lo
quesepodrahacerconellas. “Pasa-
remosdelarbitrajedeinformacion
alasimetria de informacién”, dijo.

Asimismo, Moccia resalté que
el nuevo Cédigo Urbanistico -que
todavia debe pasar por la Legisla-
tura portefia- tiene como pilar la
previsibilidad, yaqueel documen-
toquerigehoydalugarasegundas
interpretaciones. “Hoy, segtin el li-
broque tomemos, podemosllegar
a distintas conclusiones sobre la
misma parcela. Lo que buscamos
es que la informacién sea trans-
parente, disponible y univoca”,
explico.

De ser aprobado por la Legisla-
tura, el documento fijaria alturas
maximas en calles, avenidas y pa-

sajesy se eliminarian el Factor de
Ocupacion del Suelo (FOS), el Fac-
tor de Ocupacion Total (FOT) y la
tangente, los pardmetros matema-
ticosquedeterminanactualmente
el volumen maximo de construc-
cién permitida. En ese sentido,
Moccia explicé que “aplicar esa
férmulas genera esquinas enanas
y medios de manzanas altos que
no tienen sentido” y que la idea es
apostar por lahomogeneidad.

De ese modo, ademas, el gobier-
no de la ciudad busca eliminar lo
quelosfuncionariosllaman “torres
sorpresa”olaposibilidad actualde
juntar parcelas en zonas bajasy
poder construir en altura. “Eso se
elimina: ahora las alturas estaran
reguladasporelanchodelascalles
conunmaximode 38 metrosenlas
avenidasylaexcepcionenzonasde
desarrollo, donde se podran cons-
truir torres”, dijo el ministro.

Sobre el cuidado del patrimo-
nio histérico de la ciudad explico
que el documento prevé la incor-
poracién de incentivos para que
asi suceda. La herramienta de
Capacidad Constructiva Transfe-
rible (CCT) permite “transferir”
metros cuadrados de un edificio
catalogado a un Area de Desarro-
llo como el Riachuelo olaavenida
General Paz. “Sevaapodervender
elespacioaéreodelosedificios de
patrimonio histéricoyloquenose
construye en esa propiedad se va
apoder usar en zonas de desarro-
110", explicé. e

INNOVACION

La construccion 4.0,

un camino hacia lograr
mayor productividad

Técnicas como la edificacion en seco
pueden lograr ahorros de hasta un 20%

a tecnologia irrumpié to-
doslos sectores de la eco-
nomiay la construccion
noeslaexcepcioén. Sibien
en la Argentina aun es incipiente,
en las economias mas desarrolla-
daselconceptodeconstruccion4.0
estaeneldiccionariodiario. Corin-
nade Barelli, gerente de marketing
deKnauf, explicé dedénde surgeel
término y los beneficios de aplicar
la conectividad al proceso cons-
tructivo. “Esunconceptoqueviene
delaindustria4.0y serefiereaque
todoslos participantes del proceso
decreacién estén conectadosyque
puedan compartirsuinformacion”,
comenzo la ejecutiva. Un ejemplo
de cémo se aplica este concepto a
la actividad de la construccion es
lautilizaciéon del software Building
Information Modeling (BIM), una
especiedeupgradedel programade
disefio Autocad,dondeseregistrael
ciclo devida desde la construccion
hasta la demolicién y a través del
que todos los actores involucrados
enlacadena pueden comunicarse.
“Los reclamos de las construc-
toras, que quieren mayor produc-
tividad y rentabilidad, pueden ser
resueltos con mayor tecnologia,
tanto a nivel material como a nivel
procesos”, ainiadié De Barelli. So-
bre las ventajas, detall6 que estan
relacionadas con la posibilidad de
compartir mejor la informacién y
en tiempo real, lo que genera “mu-
cha mas agilidad a la hora de ges-
tionar un proyectoarquitecténico”.
Anadi6: “Sin duda la construcciéon
esmucho més facil cuando se utili-
zan tecnologias digitales y produc-
tos inteligentes: se trata de incor-
porar unainteligencia muchomas
integral al trabajo”.
Mas adelante, la presidenta del
Instituto de la Construccién en Se-
co(Incose) profundizé sobrelossis-

temas de la construccion en seco,
unmododeedificarmuydifundido
en Europa, principalmente por su
eficiencia para ahorrar costos. “La
construccioénen secosedestacaso-
bretodoporlasposibilidadesdeba-
jarelcostoconstructivohastaenun
20% si se utilizan los materiales de
manerainteligente, sobre todo por
costos indirectos: menor desperdi-
ciodematerial, tiempode trabajoy
gastos de logistica”, subrayo.

DeBarelliexplicque,enel pano-
ramalocalydeacuerdoconsusne-
cesidades, el principal beneficio de
recurrir a la construccién en seco
para edificar es la velocidad: “Con
lamamposteriaenladrilloselevan-
tancincometroscuadradospordia,
mientras que con placas de yeso se
llega hasta 20 metros cuadrados
al dia. Este sistema es cuatro veces
masveloz”, puntualizo.

“Lasposibilidadesdetodoloque
se puede lograr en la construcciéon
soninfinitas. Cuandovemos el défi-
citdeviviendaquehayenla Argen-
tina,debemos construircon mayor
velocidad: hoy no tenemos otra op-
cién que usar materiales mas mo-
dernos, méasinteligentesy mas pen-
sados”, resaltd. Por otro lado, hizo
hincapié enlacapacidad deahorro
energético. Dijo: “Con este sistema
una vivienda puede estar hasta un
75%masaisladatérmicamenteque
una tradicional. El ahorro es nota-
ble”, completo.

Agreg6 que el 30% de la energia
de una casa que no esta aislada
se pierde por la fachada e hizo re-
ferencia al aislamiento acustico:
“Es un mito que la construccion
en seco no tiene buena proteccion
en ese sentido. Un tabique comun,
comparadoconunladrillodeocho,
aislalOdecibelesmasysiaesosele
sumalanadevidrio, puedellegara
ser un 30% mayor”, dijo. e

Corinna de Barelli, gerente de marketing de Knauf
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NICOLAS TEJERINA
“La consolidacion permite a las
compaiiias de tecnologia invertir”

El cofundador y CEO de Navent, firma que controla el portal inmobiliario

ZonaProp, hablo del auge del big data, la inteligencia artificial y los bots

Texto Sofia Terrile | Foto Fabian Malavolta

i el curriculum de Nico-
las Tejerina, cofundador
y CEO de Navent, tuviera
una introduccion perso-
nalizada, quizas diria lo siguiente:
“Soy un gran creyente de la conso-
lidacién, porque permitealascom-
panias de tecnologia, una vez que
tienen un mercado medianamente
consolidado, invertir en productos
y en herramientas que facilitan la
vida de los usuarios y de los clien-
tes”. Esa fue la frase que utilizo pa-
rapresentarse en un mano a mano
con José Del Rio, secretario general
de Redaccién de LA NAcioN, durante
la segunda edicion del evento Real
Estate Argentina, que el diario or-
ganizod en el Malba.
Durantelacharla, el ejecutivode
la compaiiia que controla el portal
inmobiliario ZonaProp dio defini-
ciones sobre la irrupcién de la tec-
nologia en el sector, la situacion de
la Argentinaen términosde bigdata
yexplicélaimportanciadetenerun
buen aviso para concretar transac-
ciones en Internet. Ademas, conto
como cambid el mix de busquedas
entre alquileres y compra de pro-
piedades.

-Elbig datay el data mining son
términos muy de modaen el
mundo de los negocios. ;Co6mo
estan posicionados en el sector
inmobiliario?

-Es un proceso que a nosotros se
nos dio de manera gradual y natu-
ral. Cuando hace seis afios el nivel
detransacciones acd era bajo, eran
pocos los avisos disponibles en li-
nea. Paso a paso, las inmobiliarias
comenzaronanavegarelmundode
Internet y a publicar timidamente
sus propiedades. En ese nivel, ha-
blar de big data era un poco preten-
cioso. Hoy, las estadisticas cambia-
ron:lapenetraciénde Internetenla
Argentina estd al nivel de cualquier
otraeconomiadesarrolladaytodos
laestanutilizandocomounaherra-
mienta paradaraconocer sustock.
Nosotros tenemos casi 400.000
avisos de propiedades distintas y
cuatro millones de fotos, y casi tres
millones de usuarios tinicos al mes
que nos visitan. Eso empieza a ge-
nerarinteracciony huellas digitales
quenos permiten ayudarausuarios
yclientes.

-¢Qué tanlejos estala Argentina
de mercados desarrolladosy

Nicolas Tejerina, cofundador y CEO de Navent

delresto de los paises de Améri-
calatina?

—Entérminosdedatos, Estados Uni-
dos es de lo més avanzado, porque
hay registros publicos donde se
archivan transaccionesy sus mon-
tos, y se puede evaluar el precio de
una casa como si fuera una accién
yver como va cambiando. Aca, por
la idiosincrasia latinoamericana,
no es tan facil ver cuanto salieron
las propiedades. En Europa estan a
un nivel intermedio y en América
latina estamos bastante avanzados,
aunque no exista un mercado con
tanto volumen. Sin embargo, eso
nos hace ser mas creativos con las
soluciones que brindamos. En el
continente hay un solo mercado
mas desarrollado que el nuestro,
que es el brasilefio, donde el volu-
men de avisos se multiplica por 10,

perotenemostalentoyrecursos pa-
rahacer un catch up rapido a medi-
da que el mercado responda.

-Y quéle falta al pais?

—Elnivel de transacciones esté cre-
ciendoamedidaqueelnivel decré-
ditos semultiplica,aunque todavia
a nivel de porcentaje del PBI sea
poco. A medida que para todos se
nos haga un mercado mas previsi-
ble, creo que va a empezar a haber
muchamasinversion en tecnologia
y sistemas.

-En este momento, ;c6mo esta
cambiando el trabajo enlasin-
mobiliarias tradicionales?
-Tenemos medido que el 50 por
ciento de las llamadas que reciben
las inmobiliarias por parte de los
usuariosnoseatiende, es decir, son
transacciones perdidas. ;Como se
resuelve eso? Tenés que invertir en

Lahorade
lainnovacion

Cuando la tecnologia
esun aliado clave

400

Esla cantidad de avi-
sos de propiedades que
tiene ZonaProp. Ade-
mas, cuenta con cuatro
millones de fotos y casi
tres millones de usua-
rios unicos al mes

Inversion

“A medida que se haga
un mercado mas pre-
visible, empezara a ha-
ber mas inversién en
tecnologia y sistemas”

Oportunidad

"E1 50 por ciento de
las llamadas que reci-
ben las inmobiliarias
de los usuarios no se
atiende, son transac-
ciones perdidas”

tecnologia. Hoylosusuarios tienen
un smartphoney se pueden comu-
nicar en cualquier momento, no
tienen horarios determinados. Hay
compaifiias queempiezanainvertir
enbots conversacionales. Paraque
esa tendencia se acreciente, hace
falta que el sector empiece a ganar
platayeso sevaadar a medida que
haya mas transacciones.

-¢Qué eslomas original que se
puede ver en materia de inteli-
genciaartificial y big data apli-
cadasalaindustria?
—Queremosdarsolucionesquesean
faciles de entender para los usua-
rios. Es muy simple obsesionarse
con datos que no sirven para nada
y que no tienen uso practico. Un
ejemplodeelloesestudiarsiseven-
denmascasascuandollueve:nome
sirve tanto ese dato. En nuestro ca-

so, integramos 350.000 inmuebles
yun algoritmo nos hace un scoring
deloquenosmandan. Deese modo,
cualquier inmobiliaria que trabaja
connosotrosrecibe feedbackconun
semaforo: rojo indica que el aviso
no estd bueno y verde implica que
esta muy bien.

-¢Y qué significa tener un buen
aviso?

-Hoy no alcanza con tener avisos:
tienen que ser de calidad. Tenemos
afnosdehistoriayde saber comolos
usuarios interacttian, y es por eso
quesabemosbienloqueesunaviso
bueno. A los usuarios les gusta ac-
ceder a buen contenido: a ninguno
legustaveruna propiedad dondela
primerafotoesdelosbafios. Querés
fotos buenas, descripciones conci-
sasconmetrosy precio,y pretendés
eso porque vivis en un mundo de
opciones: como tengo casi400.000
propiedades en micelular,siveoal-
go que me molesta lo descarto au-
tomaticamentey quizas erala casa
de mis suefios.

-¢Es cierto que el segmento mas
bajo es el que mas mira propie-
dades en Internet?

—A un determinado segmento de
edad es casi terapéutico mirar
propiedades y decidir dénde nos
gustaria vivir en el futuro. El sector
que mas mira casas es el que mas
acceso tiene para comprar. Loque
cambiaescomoseaccede: el 50 por
ciento de las busquedas se hacen
a través de un smartphone y ese
porcentaje aumenta en las clases
mas bajas. En otros segmentos se
complementan el celularylacom-
putadora.

—-¢Conviene lasegmentacion?
¢Enqué rubros?

—-Loquevemos esuna mayor sofisti-
caciénenlabusquedadedatos. Ob-
viamente, eso tiene una correlacion
directa con la inversién que unova
ahacer. Brasil estd masadelantado
que nosotros porque la altima dé-
cada fue buena porque el pais tuvo
muchosdesarrollosinmobiliarios.
Allalasconstructoras estan usando
los datos para ver hacia dénde van
las bisquedas y entender cémo va
acomportarselademandasitienen
que construir un edificio de aca a
cincoafos.

-¢Qué tipo de unidades mueven
mas al mercado de Internet?
-En lineas generales, vimos un
cambio muy claroen mayode 2017,
cuando el volumen de bisqueda
migraé: antes, el 60 por ciento de
las buisquedas en ZonaProp eran
por alquileres y un 40 por ciento
por compras; ahora, los porcenta-
jes se invirtieron por el impulso al
crédito. Se estdn moviendo mucho
las propiedades usadas para grupo
familiar.

-Respecto del futuro delacom-
paiiia, stienen en carpeta hacer
unIPO [ofertar publicainicial]?
—Creo que si hacés las cosas bien
y generds un buen producto, los
resultados financieros son conse-
cuencia de eso. No buscamos una
meta financiera ni un IPO, sino
que buscamos convertirnos en re-
ferentes absolutos de inmuebles y
empleos. e




