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ll.  Resumen ejecutivo

RECICLARQ es una empresa dedicada a refaccionar o refuncionalizar propiedades que por el trans-
curso del tiempo y/o de su baja mantencién han quedado obsoletas; es por eso que a sus propietarios se
le dificulta insertarlas en el mercado inmobiliario -del modo en que se encuentran-, siendo esto la causa
de grandes gastos mensuales de mantenimiento.

La propuesta es fijar un monto con el propietario en el estado original de bien —con un ajuste mensual
del valor—, para luego del estudio de mercado, -donde se detecta la demanda de la zona y luego analizar
el codigo- plantear una reforma arquitectdnica que garantice la inserciéon y competitividad de la propiedad
en el mercado inmobiliario. Por consiguiente, se concretaria una rapida venta y la ganancia que se obtenga
-por arriba del valor original pactado- quede para la empresa, quien luego se encargara de distribuir las
ganancias, siempre que correspondiere.

[1l. Introduccidn

El crecimiento de la poblacién y las ciudades, la renovacion en los estilos de vida, el sobre-consumo
y una cultura de cambios constantes, generan que la forma de vivir y sus costumbres vayan mutando.
Desde La Revolucion Industrial que marcé un punto de inflexién en la historia, modificando e influenciando
todos los aspectos de la vida cotidiana de una u otra manera. La produccion tanto agricola como de la
naciente industria se multiplicd, como consecuencia la poblacion comenzd6 a centralizarse en las ciudades,
y éstas comenzaron a crecer tanto horizontal como verticalmente, de este modo comienzan aparecer los
nuevos edificios en altura que dan solucion a las viviendas y a las oficinas que eran necesarias para que
un individuo se pueda desarrollar dentro de la nueva cuidad. Con el correr de los afios estas ciudades se
transformaron en metrépolis, en donde se empiezan a hacer evidentes los problemas que éstas tienen,
como por ejemplo el transito colapsado, pocos lugares de esparcimiento, el valor del metro cuadrado en
aumento constante, como resultado dan lugar al puntapié inicial para una migracion hacia las afueras en
busca de mejores condiciones de vida.

Esta evolucién en la forma de vivir, conlleva a una mutacion de los inmuebles en cuanto a sus usos
y funciones. Es aqui donde surge la idea de este proyecto, para dar una solucién a este nuevo mercado
que desde hace tiempo empezé surgir.

El proyecto consiste en investigar si se puede materializar la siguiente idea: la cual consiste en refac-
cionar inmuebles que en el estado de deterioro que se encuentran no son faciles de vender o de alquilar;
por ejemplo: departamentos, phs, locales y casas antiguas de grandes dimensiones, etc., que no estén
en un estado critico para una demolicion total sino refacciones parciales o totales.

Mediante un estudio de mercado, donde se analice la zona donde esté ubicado el inmueble y lo que
ésta requiera, se buscaran diferentes alternativas de reciclado, ya sea respetando la funcién que tenga o
dandole una nueva, como por ejemplo: una casona antigua de 500 m2 en el barrio de Palermo, refaccio-
narla y convertirla en departamentos, respetando su fisonomia exterior o no. Esto es uno de los aspectos
a tener en cuenta al momento de definir una resolucioén arquitecténica que le da respuesta a la necesidad
del mercado en la zona evaluada.

El otro aspecto a evaluar es el econémico financiero, ya que lo que ocurre en general es que el duefio
del inmueble a vender o alquilar este interesado en concretar la operacion en un tiempo acotado, y en la
mayoria de los casos analizados estos tiempos se dilatan por el estado deteriorado de la propiedad. Por
lo tanto el periodo de espera hasta que aparezca el preciado comprador o inquilino puede llegar a ser
en algunos casos muy prolongado, esto le genera al propietario un gasto mensual de mantenimiento, ya
sea por las expensas y/o impuestos, sin dejar de lado el desgaste edilicio.
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El otro factor que interviene es la inmobiliaria que trabaja ofreciendo la propiedad, hace publicidad, le
genera un gasto de personal encargado en ir a mostrarlo para no encontrar un grado aceptacion efectivo
durante un periodo extenso de tiempo.

Algunos interrogantes

Ante todo lo descripto surgen los siguientes interrogantes:

¢, Coémo disenar un contrato — o que figuras ya existentes utilizar - para que el duefio de la propiedad,
al momento de la venta cobre lo estipulado y el resto el desarrollista?

¢, Coémo evitar que imponderables como por ejemplo: el deceso del propietario y la consiguiente apa-
ricién de los posibles sucesores, intervengan en forma negativa en el negocio?

¢ Cuales serian las responsabilidades del profesional? ;Hasta dénde llegarian?

¢De qué se encargaria la inmobiliaria? ;Se le obligaria poner en el contrato un lapso maximo de
tiempo de venta?

¢ Se encargaria la inmobiliaria de hacer renders y publicar la propiedad?

¢ El inversor tomaria decisiones de proyecto o sélo su rol seria el aporte de capital?

¢ El duefio participaria de las decisiones del proyecto?

Por todo lo mencionado ut supra queria aprovechar esta tesis para investigar todos los aspectos ne-

cesarios para poder desarrollar un negocio inmobiliario y financiero donde los actores principales sean el
dueno de la propiedad, el equipo desarrollador, la inmobiliaria a cargo y/o un inversionista.

Planteamiento del caso

Campo: Inmobiliario

Tema: Arquitectura — construccion

Eje: Andlisis de factibilidad

Eje social: Solucion destinada a todas las clases sociales que necesiten del servicio
Marco Temporal: Argentina 2015/ 2016

Proyecto: RECICLARQ - darle un giro a una propiedad desactualizada estética y/o funcionalmente,
en estado de deterioro, o no habitable, mediante una refaccién o cambio de uso, para que tenga una
rapida salida econdémica.

Objetivos Generales: Disefiar un negocio de poca inversién de capital y rapido recupero. Donde el
duefio de la propiedad fije un valor (de acuerdo al estado en que se encuentre la misma), el desarrollista
honorarios por su trabajo, la constructora se encargue de realizar la refaccién, la inmobiliaria una tasacion
acorde al nuevo valor de la propiedad refaccionada y publicidad de la misma, por ultimo un inversor que
invierta el capital necesario para afrontar los gastos.

Objetivo Especifico: Lograr una refaccion que satisfaga a la demanda, en el menor tiempo posible y
con la mayor ganancia para la empresa, manteniendo la expectativa original del propietario.

Materializacion: Presentar el modelo de armado del negocio y su instrumentacion, dentro de un marco
legal que minimice los riesgos para la empresa.

Hipotesis

Las propiedades que estén desactualizadas, en estado de deterioro considerable y/o no habitables,
van a tener una rapida insercion en el mercado inmobiliario mediante el sistema que proponemos con
RECICLARQ); por lo tanto, se lograra concretar prontamente su venta.
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V. Contexto — El mercado inmobiliario en CABA y Gran Buenos Aires

Los ultimos afios han sido testigos de transformaciones politicas, sociales y econdmicas que marcan
el final de una época y los umbrales de otra. La éptica con que se mire el porvenir puede ser optimista o
pesimista, consecuencia incierta de los cambios abruptos que vivimos en apenas 30 meses. El negocio
inmobiliario no es la excepcion a la regla.

Mientras que muchos sufrieron grandes pérdidas econdmicas en la huida desenfrenada del sistema
financiero y en la busqueda de proteccion en la divisa extranjera, quienes buscaron proteccion en los “la-
drillos” no salieron defraudados. En un contexto de incertidumbre, la inversion inmobiliaria aparece como
una alternativa solida de proteccion del poder adquisitivo y actia como reserva de valor. Los inmuebles
han sido tradicionalmente en economias inflacionarias un medio generalmente aceptado ya que mantienen
su valor a lo largo del tiempo. La inmensa mayoria de los fondos utilizados en la compra de inmuebles
provenian de cajas fuertes, “colchones” y cajas de seguridad. El tema es la capacidad de reaccion. Al-
gunos se “animaron” a comprar en el 2002, pero otros fueron tomando la decisién con posterioridad, a
medida que veian que quedarse con la divisa norteamericana significaba poco a poco ir perdiendo poder
adquisitivo en términos reales.

Los agentes econdmicos, se manejan con cautela, con expectativas racionales y es que han aprendido
la leccién de las sucesivas crisis que han afectado a la economia argentina en los uUltimos afios. En este
contexto de mayor aversion al riesgo y preferencia por rendimientos razonables, el mercado inmobiliario
surge como una alternativa valida entre los inversores. Para inversores histéricamente adversos al ries-
go, el “ladrillo” sigue siendo la mejor inversion. Para los mas propensos, aparece como una alternativa
interesante en medio de la baja performance de los mercados financieros.

Oferta y demanda

Un mercado se crea por la interaccion de la oferta y la demanda de un determinado bien. Obviamen-
te, la intensidad del mercado inmobiliario depende de la magnitud de la oferta y la demanda. Dentro del
mercado inmobiliario argentino, el de la Ciudad de Buenos Aires es el mas maduro de la Argentina. No
sélo por la inmensa masa de recursos que se generan en la ciudad, sino también porque Buenos Aires
se consolida como el principal centro de inversiones inmobiliarias para la gente del interior. Junto a una
demanda activa, se presenta una amplia oferta que incluye departamentos nuevos, usados, obras en
proceso de ejecucién con financiamiento de los desarrollistas, participaciones en obras al costo, fideico-
misos y sociedades constituidas especialmente para emprendimientos inmobiliarios.

...’en la evaluacién de proyectos de inversion inmobiliarios se suele decir que el éxito depende de tres
factores: localizacion, localizacién y localizacion...”

Cada tipo de inversor encuentra, en el mercado inmobiliario, el tipo de producto adecuado a sus nece-
sidades: los que prefieren negocios de renta, los que priorizan la revalorizacién futura del inmueble y los
que buscan intervenir en emprendimientos inmobiliarios desde los cuales desarrollar negocios, generar
nuevos puestos de trabajo y obtener beneficios.

Dentro de la inversion de renta, podemos sefialar las siguientes particularidades en el mercado de
alquileres urbanos: Con la llegada de la devaluacion la rentabilidad de los alquileres habia caido a la mitad
respecto al rendimiento habitual en este mercado (del 10-12 % anual al 5-6%), pero paulatinamente este
rendimiento se fue recuperando por dos razones:

Primero: los inversores priorizaron aquellas localizaciones tradicionales en las cuales alun en los peores
momentos del mercado la vacancia es minima y el mercado esta muy activo. Sigue creciente el interés
por inmuebles capaces de generar demanda internacional (por ej: localizados en Recoleta) o susceptibles
de ser utilizados en actividades que generan divisas (ciertos puntos vinculados al turismo, hoteleria, etc.).

Segundo: la imposibilidad de los inquilinos de acceder a la vivienda propia, hace que el mercado de
alquileres esté sobre valuado, lo que provoca una tendencia alcista en los valores de los alquileres. Es

' Gémez, Mario — Tisocco, David, “Evaluacién de proyectos inmobiliarios”, Bienes Raices, Ed. Bre, Argentina, 2006, Pag. 19.
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de destacar que, mientras que en el 1 a 1 hacian falta cuarenta sueldos medios de la Capital Federal
para acceder a un departamento de un dormitorio en Recoleta, hoy hacen falta 100 sueldos medios para
acceder al mismo departamento. Esta es una barrera que afecta no sélo la posibilidad de acceder con
ahorros genuinos, sino que limita sobremanera el acceso al crédito (no se puede como en el 1 a 1 reem-
plazar un alquiler por una cuota de crédito).

Una de las caracteristicas del mercado es que existen alternativas de inversién para todos los bolsillos.
Se da en nuestro mercado una clara dualidad entre los bolsillos de los inversores y de los consumidores
finales. Si bien existe, el problema antes sefialado de accesibilidad para los asalariados que quieren
adquirir su primera vivienda, es usual encontrar inversores con disponibilidades en el rango de los u$s
50.000 a los u$s 100.000. Por otro lado, se da un fenémeno particular entre los inversores con mayor
capacidad de compra y es que prefieren no colocar todo su capital en un unico proyecto; es decir se viene
observando una tendencia que consiste en la atomizacién de la cartera de inversiones (bgr.: comprar diez
inmuebles de u$s 100.000, en vez de uno de u$s 1.000.000).

Alternativas de inversién dentro del segmento residencial

Surge un espacio para la inversion en desarrollo: existen numerosas oportunidades tanto participando
en consorcios al costo o en pool de inversores para desarrollar una amplia gama de emprendimientos
inmobiliarios. Existe una activa participacion de inversores particulares que se encolumnan detras de
buenos proyectos, desarrollados por estudios con probada experiencia y solvencia, que cuentan con un
comercializador de primera linea que ha analizado adecuadamente todos los aspectos a tener en cuenta.

Esta demanda activa que presenta por ejemplo el corredor Norte no ha pasado inadvertida por parte
de desarrolladores, inversores y financistas que aunan fuerzas en nuevos emprendimientos de distinto
tamano y perfil, pero con la particularidad de apostar a una excelente localizacién como factor clave en
de éxito de su producto. No es de extranar que se busque construir en las mejores localizaciones del
mercado pues los costos de edificacion son los mismos, ya sea que se invierta en un lugar donde luego
se podran vender con facilidad las unidades, como en otro donde no haya demanda que pague por ellas.

Resulta alentador, en el contexto actual, ver como dia a dia se inician nuevos proyectos de inversién
inmobiliarios, motorizados por una demanda sostenida, poniendo en marcha un circulo virtuoso que
tiene su eje en la construccion como industria motorizadora de la actividad econémica. En este tipo de
emprendimientos se pueden alcanzar rentabilidades punta a punta del 50%.

En el caso de nuestro proyecto, estamos interesados en las propiedades que estén en un estado
deterioro o desactualizacion, en el cual sea imperiosamente necesario un reciclaje o0 cambio de funcién
para que pueda ser un fuerte competidor a la hora de salir al mercado inmobiliario. A continuacién vamos
a mostrar algunas propiedades en las cuales se podria utilizar la modalidad que se quiere implementar.
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Algunos ejemplos de inmuebles aplicables al proyecto

Belgrano, CABA.

Interiores de departamentos en centro, CABA.
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El modelo de negocio a desarrollar también es aplicable a countries afiosos del Gran Buenos Aires,
para darle una solucién a lo que habitualmente ocurre en los casos de venta de casas que quedaron des-
actualizadas o muy deterioradas, con propietarios que imponen un precio ‘afectivo’, el cual no es real, lo
que conlleva que las mismas queden fuera de mercado. Esto tiene una consecuencia monetaria, ya que
las expensas por lo general se calculan por la relacion de la superficie del lote y la cantidad de metros
cuadrados construidos, por lo tanto, se convierten en propiedades realmente caras de mantener. A todo
lo mensionado anteriormente no hay que olvidarse de adicionarle los impuestos y servicios, aparte de un
mantenimiento razonable que minimo que incluye desde pintura, hasta jardinero, piletero, etc.

Country Highland Park, Pilar, Gran Bs. As. County Tortugas, Pilar, Gran Bs. As.

V. La solucién al alcance de la mano: RECICLARQ

RECICLARQ es un proyecto que consiste en darle una solucion a propietarios que poseen inmuebles
que, en virtud de su estado de deterioro actual o, simplemente, a causa de la considerable desactuali-
zacién que han experimentado en razén de los cambios que se produjeron desde su construccion en lo
atinente a funcionalidad y/o estilo, no son faciles de vender.

Es aplicable a cualquier tipo de propiedad (por ejemplo: departamentos, phs, locales y casas antiguas
de grandes dimensiones), que no estén en un estado critico para una demolicién total, sino que acepten
refacciones parciales o totales.

Por lo general, estas propiedades tardan bastante tiempo en venderse, lo que genera grandes gastos
a sus duenos ya sea por sus caras expensas, los impuestos municipales, los servicios, etc. Es por eso
que se convierten en un egreso de dinero mensual considerable, sin mencionar el deterioro edilicio por
el transcurrir del tiempo, con la consecuente pérdida de valor. En algunos casos la propiedad se alquila
por un monto irrisorio, con el objeto de que al menos otro afronte el pago mensual de expensas, gastos
y de hacer su mantenimiento; pero esto en modo alguno otorga una solucién definitiva a la cuestion.

Los activos inmobiliarios tienen una enorme importancia en la microeconomia de cada familia. Por esta
razon, tanto para los compradores como para los vendedores de inmuebles son importantes la busqueda
de informacion, la evaluacion de alternativas y la consulta a terceros. La decision de venta o compra
sera resultado de ese complejo proceso no exento de riesgo, ya que la posibilidad de error tendria con-
secuencias multiples. Es por eso que damos una solucion profesional e integral de asesoramiento para
poder lograr insertar en el mercado esa propiedad mediante una reforma arquitecténica o un cambio de
funcionalidad que la vuelva a ser un producto buscado.

“El sector inmobiliario involucra una vasta cantidad de actores que es necesario tener en cuenta. Ade-
mas de los compradores y vendedores, los protagonistas que dan vida y razén de ser al sector, el negocio
de los bienes raices involucra un conjunto de personajes que motorizan la actividad: se trata de personas
que, cumpliendo diferentes roles, constituyen el mercado inmobiliario. Son los inversores, desarrollado-

10
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res, constructores emprendedores, planificadores, proyectistas, corredores, capacitadores, estudiantes,
comercializadores, comunicadores, financiadores, investigadores, consultores, tasadores, etc. Personas
que, desde distintas profesiones y por diferentes motivaciones, crean y recrean la industria inmobiliaria.?

Fusionamos los . . Disefio negoclo
diferentes actores del Fropietarios Marketing
NEGOCIO: Desarrollista Proyecto
Inmobiliaria Gestoria
Inversores Dpto. de Legales

El trabajo interdisciplinario resulta fundamental para comprobar la factibilidad de cualquier proyecto
como también establecer los pardmetros bajo los cuales se programa su desarrollo y crecimiento. Es
necesario considerar los diferentes factores econémicos y sociales que le dan forma como asi también,
evaluar una a una las variables que determinan su éxito o fracaso.

\ L

Y

Desarrollo del modelo: Una valiosa adicion a tu inmueble en venta

Una vez que se capta la propiedad, comienzan una serie de procesos a describir:

. Conocer las expectativas del cliente

. Conocer el estado actual de la propiedad y su valor en consecuencia

. Estudio y demanda del mercado

. Factibilidad y proyeccion del mayor valor que se puede obtener con el proyecto a realizarse
. Opciones de proyectos y financiacion

. Firma de los contratos

. Ejecucion de la obra

. Publicidad

. Venta

O©COoONOOPAWN-

Estudio de mercado Evaluaciéneconémicay
financiera

FOTy Zonificacion : _ .
Verificar codigo PROPIEDAD ?I:ri ﬁpc:.l : :!‘::g ocio:

FTCYSCa S madios Presentacion al propietario

2 Gémez, Mario, “Herramientas financieras para la valuacion de inmuebles”, Bienes Raices, Ed. Bre, Argentina, 2007, Pag. 19.
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Todo andlisis vinculado con la venta de inmuebles debe contener indefectiblemente el conocimiento
del precio al que podra cerrarse la operacién. El establecer un acertado precio de estos activos es un
aspecto clave en este negocio.

Una casa no es sélo parte del patrimonio de la gente, la calidad de vida de las personas esta muy
ligada a donde viven. Los inmuebles proporcionan un techo, una inversion, pero son mucho mas que eso:
un ambito propicio en el cual desarrollar la vida familiar o empresarial.

Por lo mencionado anteriormente, es muy importante el estudio de mercado que se realice para po-
der identificar qué es lo que la demanda requiere en la zona donde se encuentra ubicado el inmueble;
por ejemplo si el barrio se ha convertido en un area de oficinas, comercial o por el contrario, solamente
residencial, etc.

En lo que hace concretamente al trabajo de RECICLARAQ, se partira de una accion en conjunto con la
inmobiliaria seleccionada por la empresa, donde se establecera el valor de mercado del inmueble en el
estado en el que se encuentra, posibilidades de refaccién y el mayor valor que podria alcanzar luego de ello.

Seguidamente, en base a toda esta informacion, y previa verificaciéon del cédigo y zonificacion, se pro-
yectaran entre tres y cuatro diferentes alternativas de reciclado, correspondientes a diferentes propuestas
de valor de inversion y tiempos de obra.

La financiacién total de esta actividad podra provenir basicamente de tres fuentes: capitales propios
de la empresa, inmobiliaria y/o terceros interesados. En estos dos ultimos casos, se les asegurara un
porcentual en la ganancia obtenida o metros cuadrados, dependiendo el negocio.

A esta altura, la empresa evaluara si es de su interés tomar el riesgo de la inversion o hacer uso de
esas otras modalidades.

“...hay que tener en claro que las buenas alternativas de inversién siempre hallaran inversores...”?

Efectuado ello, se firmara un contrato con el propietario, en el que se detalle el valor inicial del inmueble
en délares, al que se le adicionara un porcentaje mensual de ajuste en la misma moneda. Dicho valor
provendra del analisis del valor locativo del bien —en el estado en el que se encuentre, al momento de
firmar el contrato— teniendo en cuenta los gastos de expensas, impuestos y servicios. Se acordara un
monto mensual que el propietario percibira al momento de venta del inmueble.

Finalizada la obra y concretada la venta, el antiguo propietario recibira el valor original de la propiedad
junto con el monto antes sefialado, mientras que el mayor valor que se obtuvo gracias a los trabajos rea-
lizados sera percibido por la empresa RECICLARQ, quien luego se encargara de distribuir las ganancias,
siempre que correspondiere.

Por ultimo, queda destacar otro de los papeles fundamentales de la inmobiliaria, la que también es-
tara a cargo de realizar el marketing y la publicidad necesarios para que se pueda realizar rdpidamente
la operacion de venta antes apuntada. En este contexto, se pactara con ella, dependiendo el caso, la
modalidad en que aquellos se haran efectivos, pudiendo ser: venta directa a vecinos, publicaciones en
suplementos de arquitectura, clasificados o revistas, brochures, etc.

A este punto, ha de resaltarse la caracteristica mas importante de este proyecto, ya que, a diferencia
de lo que sucede en un caso tradicional de desarrollo inmobiliario, permite no tener que hacer la inversién
inicial de compra del inmueble. El desembolso fuerte de capital se realizara recién al momento de comenzar
la obra. Por otro lado, mediante este sistema se lograra captar una importante cantidad de propietarios
deseosos de vender sus inmuebles, ya que se veran beneficiados al obtener en forma rapida el dinero
que esperaban —mas su correcta actualizacién—, sin necesidad de efectuar inversion adicional alguna.

3 Gomez, Mario, “Herramientas financieras para la valuacion de inmuebles”, Ed. Benes Raices, Argentina, 2007, Pag. 33.
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Darle al PROPIETARIO “ SOLUCION  clara y transparente
GENERAR VALOR A LA PROPIEDAD MEDIANTE una REFORMA

Para que pueda ¢ VENDER »en un
breve lapso de tiempo

EVITAR los altos. GASTOS de mantenimiento
como puede ser expensas e impuestos y servicios

Asegurarle una GANANCIA en base al negocio
que sea mas rentable

Plan operativo y financiero
‘Un peso seguro vale mas que uno de riesgo™

El estudio econémico—financiero de un proyecto de inversion atiende a contestar al interrogante sobre
si conviene o no realizar determinada inversion productiva. Para llegar a una recomendacién que sea
idénea para la toma de decisiones, ésta debera ser el resultado de haber considerado los elementos de
juicio necesarios para evaluar todos los aspectos de sus posibles consecuencias. Llegamos al estudio
econdmico-financiero luego de llevar a cabo una serie de estudios de factibilidad, sobre los aspectos de
mercado, técnicos, legales, administrativos, organizacionales y ambientales, entre otros. La ultima etapa
de la formulacién de un proyecto de inversion es el estudio financiero. La importancia de este estudio
reside no sélo en ayudar a ver la rentabilidad del proyecto, sino para discernir entre alternativas de accion
para estar en condiciones de recomendar la aprobacién o rechazo de determinado proyecto.

Los estudios de factibilidad econémica y financiera, establecen los principios para identificar, medir y
valorar los costos y beneficios para toda la vida del proyecto, o para el horizonte de planeamiento adoptado.
De esta forma, los resultados podran ser evaluados aplicando criterios de decision. Es necesario plantear
escenarios probables, (optimista, real, pesimista) los cuales pueden referirse a cuestiones macroecono-
micas y a partir de ellas, estudiar su influencia en el emprendimiento. Se ejemplificara en el capitulo VII.

Otras posibles variaciones que podemos tener son las politicas de venta; es decir, si el emprendimiento
se realiza por completo y una vez terminado se lanza a la venta o, por el contrario, se hace una preventa,
por lo tanto el desarrollo se apalanca con el flujo de dinero que ingresa por esas ventas, o por ultimo, se
pueden realizar ventas en etapas, dependiendo de cuando el “cash flow” (flujo de fondos) asi lo requiera.
En cuanto a proyectos inmobiliarios que tienen un horizonte de pocos meses, resulta recomendable la
desagregacion del “cash flow” en periodos mensuales, a fin de ponderar en forma correcta el VAN, la TIR,
la maxima exposicién, el posible periodo de recupero —dependiendo de la venta— y la rentabilidad punta
a punta. Es habitual en el mercado inmobiliario expresar el “cash flow” en délares. Sugerimos utilizar
ddlares corrientes de cada periodo para facilitar el uso de tasas de descuento mensuales/nominales y
calcular una fidedigna maxima exposicion del proyecto. Ddlares corrientes significa la cantidad de délares

“Tabakman, Damian, “Desarrollos inmobiliarios exitosos”, Bienes Raices, Ed. Bre, Argentina, 2006, Pag. 167.
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por cobrar o por pagar en cada periodo haciendo abstraccion de criterios de desvalorizacion por efecto
de la inflacién americana.

En cuanto al inversionista y sus alternativas de participacién en el negocio, se desarrollara en el ca-
pitulo siguiente.

Inversiones de revalorizacion

‘Un peso hoy vale mas que uno de marfiana®

Dijimos antes que el desarrollador mira objetivos estratégicos, asociados con los resultados econ6-
micos del emprendimiento, para lo cual debera poner el acento en transformar estos objetivos de indole
estratégica en indicadores operativos, de facil lectura, interpretacion y cumplimiento por parte del equipo:

Captacion de la propiedad

Capacidad constructiva

Precios y condiciones de venta del producto inmobiliario
Costos del desarrollo

Determinacion de la rentabilidad del desarrollo

Puesta en marcha

Seguimiento y control del desarrollo

Marketing y publicidad para su venta

NGO~ ®N =

En el caso de evaluar inversiones de revalorizacion, hay ocasiones en las que el inversor se desprende
del inmueble en unos pocos meses y en otras en las que éste permanece en su cartera de inversiones
por afios. RECICLARQ apunta a que el propietario pueda vender el bien en el menor tiempo posible, y
cumpliendo sus expectativas originales.

5 Tabakman, Damian, “Desarrollos inmobiliarios exitosos”, Bienes Raices, Ed. Bre, Argentina, 2006, Pag. 167.
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En el cuadro que obra a continuacién, se detallan las caracteristicas esenciales de este negocio y su
comparacion con aquellos desarrollos inmobiliarios llamados ‘tradicionales’.

Desarrollo inmobiliario tradicional RECICLARQ
Se busca Propiedades o lotes para hacer un | Propiedades sélo y exclusivamente
proyecto nuevo para RECICLAR y/o REFACCIONAR.
Una vez Se hace una oferta y se compra o se Se firma un contrato con el
encontrada la le oferta al duefio del terreno propietario por el valor que tiene la
propiedad dineroy m2 propiedad en el estado que se

encuentra, con un incremento
porcentual mensual hasta el
momento de venta

Factibilidad y Se realiza un proyecto acorde al Se realizan 3 o 4 opciones de
proyecto terreno proyecto dependiendo el monto de
la inversion
Inversionista Se disefia el negocio econdmico y Se disefia el negocio econdmico y
financiero financiero
Inmobiliaria Se encarga de lanzar el desarrollo Se encarga de lanzar el desarrollo
inmobiliario y su publicidad inmaobiliario y su publicidad
Venta Por lo general, se realizan ventas Se realiza la venta donde el
parciales donde cada actor recibe | propietario recibe lo pactado en el
su porcentaje acordado vy la contrato, el inversionista si
inmobiliaria su comisién de venta ganancia, el desarrollista sus

honaorarios y la inmobiliaria su
comisién de venta

VI. Disciplinas y agentes relacionados

Encuadre legal — contratos

En este tipo de emprendimientos ha de tenerse en cuenta que se encuentran involucrados factores
tanto de indole personal como real, por lo que debera buscarse el marco juridico legal necesario para dar
respuesta a todos ellos. Es decir nos encontramos frente a distintas personas que ven comprometidos
sus intereses y pretenden obtener una ganancia a través del negocio a llevar a cabo, y de la existencia
de un bien inmueble el que se pretende acondicionar para su posterior venta.

Frente a esto, resulta imposible no materializar el desarrollo del emprendimiento sino a través de varios
contratos por escrito. En la busqueda de brindarle ese marco legal, pueden utilizarse figuras ya existentes
y/o crear aquéllas que resulten especialmente funcionales al efecto.

En este sentido existira relacion contractual entre RECICLARQ vy el propietario; RECICLARQ vy la
inmobiliaria; y RECICLARQ vy el/los posible/s inversionista/s. Finalmente, se celebrara el contrato de
venta del bien.

En todo este proceso deberan tenerse siempre presente los intereses de RECICLARQ a fin de evitar
que cualquier arrepentimiento del duefio de la cosa o su fallecimiento pudieran ocasionarle pérdidas pa-
trimoniales. Deberan también darse las garantias necesarias al propietario y a los posibles inversionistas
para generar en ellos la confianza en el sistema necesaria para que entonces accedan a él.
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Puntualmente, y yendo ya a las modalidades que en especial pudieran emplearse ha de partirse de
la base que en el derecho privado todo aquello que no esta expresamente prohibido esta permitido, por
lo que las herramientas a emplearse podran tener como base contratos tipicos —con las variaciones per-
tinentes— y/o atipicos. Dentro de dicho universo, pueden destacarse:

1. Entre el propietario y RECICLARQ
Contrato de locacién de obra, cuyo cobro se postergara a la venta efectiva de la cosa, en el que
especificamente deberan considerarse las siguientes pautas:

A. Entrega de la cosa por el propietario a RECICLARQ en el estado en que se encuentra con un
derecho retencién en garantia del cobro.

B. Asuncion por parte de RECICLARQ —empresario— de la obra con materiales propios.

C. Mantencion de la tenencia de la cosa en poder de RECICLARQ hasta su efectiva venta — en
este mismo caso podra usarse la figura de la venta de cosa ajena conociendo que es ajena -.

D. Estipular el valor de la cosa al momento de su entrega y la clausula de actualizaciéon de su
valor mensual en funcion del estudio de mercado realizado previamente restandole los gastos
de mantencién.

E. Establecer que al momento de la venta del bien el importe del punto D sera percibido por el
propietario original, mientras que el resto sera entregado a RECICLARQ en concepto de pago
de los trabajos realizados.

F. En caso de fallecimiento se establezca que las obligaciones sigan en cabeza de los herederos.

G. Establecer que en caso que el propietario rescinda el contrato debera abonar a RECICLARQ
el valor total de las obras recicladas méas la mejora que en ese bien hubiera provocado y un
monto indemnizatorio.

H. En caso que RECICLARQ no cumpla con las obras proyectadas dentro de un plazo estipula-
do de tiempo se genere a favor del propietario la posibilidad de rescindir el contrato mas una
indemnizacion.

I. En caso de que no se logre vender la propiedad en un plazo de tiempo pactado, ejercer el
derecho de arrendamiento (usufructo del inmueble) por parte de RECICLARQ acordando con
el propietario la forma de distribucién de esa renta.

2. Entre la inmobiliaria y RECICLARQ
En este caso tendriamos que tener en cuenta si la inmobiliaria actuara solo en la etapa de publicidad
y venta del bien (contrato de compraventa) o también como inversionista.
En el primero de los casos se actuara de la forma tradicional.
En el caso de ser inversionista también debera instrumentarse de que manera entregara el dinero
a RECICLARQ y la manera que esta empresa se lo reembolsara y con qué ganancia.

3. Entre inversionista y RECICLARQ
Este caso se asemeja al anterior, pudiendo partirse desde un contrato de mutuo oneroso hasta
figuras mas complejas.

Se creera una forma estandar de cada uno de estos tipos contractuales para ser usados por RECI-
CLARAQ para ser usados segun cada caso en particular.

Marketing y publicidad - inmobiliaria

La inmobiliaria juega un papel casi fundamental, ya que es la que va a determinar lo que la demanda
requiere en la zona a desarrollar, y eso pautara los lineamientos de la refaccién a realizar. El objetivo
sera, entones brindar una especie de hoja de ruta del contenido que necesariamente deberia ser cubierto
desde la perspectiva del desarrollador como usuario de tal estudio, asi como ofrecer de una manera or-
ganizada y coordinada una explicacion de las tareas a realizar para poder efectuar un adecuado estudio
de factibilidad del proyecto que se plantea llevar adelante.

La primera fase del estudio de mercado debe concentrarse en el analisis de tres aspectos: el analisis
del area de influencia en donde se inserta el proyecto, el analisis de las caracteristicas de la demanda
previsible y el estudio de la oferta competitiva para el proyecto.
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Si bien se plantean como tres temas conceptualmente diferentes, estan muy relacionados entre si, de
hecho, la deteccién de oportunidades de negocio y la construccién de un mapa competitivo dependeran
del mix de informacién que se haya conseguido a partir del analisis de esos tres factores. También es
necesario formular un FODA, donde todas estas caracteristicas se ven de forma clara y precisa en forma

e

de punteo.
@Iisis del inmueble Analisis del area™

\

Posicionamiento

v

Disefio del producto

——

Analisis de
la demanda

En cuanto corresponde al marketing creemos que es estos casos donde el posible comprador ya fue
analizado previamente, se debe utilizar un marketing dirigido utilizando diversos canales de comunicacion
como por ejemplo revistas inmobiliarias de la zona, avisos en diarios en la seccién clasificados o arqui-
tectura, mediante mails, etc. En algunos casos, cuando el usuario es casi puntual se le puede realizar
una visita de venta directa (se ejemplificara en el capitulo VII).

En cuanto a la marca que se esté tratando de instalar: RECICLARAQ, el objetivo seria lograr que en la
mente del potencial consumidor, los mensajes publicitarios de los diferentes medios y los diversos enfo-
ques promocionales se conviertan en parte de un mensaje unico acerca de la compafia. Si hay conflicto
entre los mensajes de las distintas fuentes, el resultado puede ser una imagen confusa de la empresa o
de sus posiciones de marca.

‘Las comunicaciones integradas de marketing implican identificar al publico meta y desarrollar un
programa promocional bien coordinado para despertar en él la respuesta deseada.”®

Los mensajes deben ser congruentes claros y atractivos de la compaiiia y del producto.

Cromnnd) = (5

kpersonale& .
~ Promociénde ™ “Relaciones >
. ventas - _publicas

o \f’f Marketmg\'/
\\ dlrecto

8 Kotler, Philip — Amstrong, Gary, “Fundamentos del Marketing”, Ed. Pearson Education, México, 2005, Pag. 474.
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En cuanto a la publicidad y cuando el proyecto lo amerite, se pueden disefar brochures para que
el potencial comprador pueda entender de forma clara y precisa lo que se le esta ofreciendo. EI mismo
puede contener desde renders, hasta planos con una breve resefia donde se expliquen las caracteristicas
del desarrollo, donde le simplifique comprender al posible comprador lo que se le esta ofreciendo. Se le
podra incluir una descripcion de cémo opera la empresa desarrollista, informacién que al interesado pueda
captarle su atencion y asi poder transformarlo en un nuevo cliente, ya sea porque esté interesado en la
compra del inmueble a promocionar o quiza sea el duefio de una propiedad que necesite de los servicios
ofrecidos por RECICLARQ. De una manera u otra es fundamental, como se ha mencionado en parrafos
anteriores, que el mensaje de la empresa sea claro, explicito y en todo momento coherente.

Se citara de ejemplo un brochure de Oppel Inmobiliaria y arquitectura de un proyecto ubicado en Pilar:

LAMZAMIENTO EDIFICICHN

SEPARTAMENTUS DE 954,330 °
17,3 ¥ 4 DORMITORIDS
VALOR APROX. M7 §27.0010.-
VEKTA BN FESCS

,\

Resulta esencial dentro de las funciones de la inmobiliaria en su accionar que al momento de la venta
de la propiedad relina a todos los actores involucrados —en especial a los representantes de RECICLARQ
y las partes compradoras y vendedoras del inmueble— en un mismo lugar y ocasion para evitar que al
percibir el pago de la venta el propietario original intente evadir el pago a RECICLARQ de lo que le co-
rrespondiere.
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Inversor externo

En el modelo que planteamos la inversién de capital para la refaccion puede provenir de varios acto-
res: de mismo duefio del inmueble, de la inmobiliaria que lo promociona y vende, del grupo desarrollista
o de un tercero o socio capitalista.

Como mencionamos anteriormente, la tendencia marca que los inversores capitalistas se estan volcando
cada vez mas hacia el mercado inmobiliario, incentivando de manera significativa este rubro. Este hecho
nos lleva necesariamente a otorgarles la relevancia que se merecen en tanto agentes que posibilitan la
concrecion de proyectos en este negocio. En efecto, en la Argentina, a diferencia de lo que sucede en
el resto del mundo, el sector inmobiliario es financiado y motorizado por los inversores, que sustituyen
en gran medida el crédito bancario. Sin ellos, la actividad no seria posible, o bien deberiamos recurrir al
sistema financiero como sustituto.

‘Cuidemos a nuestros inversores que son la base y el sentido de nuestra actividad.”

De acuerdo con el proceso que normalmente siguen los desarrollos inmobiliarios, los primeros em-
prendimientos se financian generalmente con fondos propios y luego se recurre al circulo cercano de
inversores, que en la jerga se denomina ‘F&F’ (family and friends) de la expresion inglesa, familia y amigos.
Luego, como consecuencia de la difusiéon boca-oido entre los inversores que tuvieron experiencia exitosa
y sus conocidos, se amplian la provision de fondeo. A toda red asociativa hay que darle cobertura juridica.
Sobre todo a medida que se va profesionalizando el negocio y se aspira a formalizar las estructuras para
estar preparados a un mayor acceso al mercado de capitales.

En el caso de inversion de capitales en RECICLARQ se podran instaurar dos maneras:

A. El capital se tomara como si fuera un préstamo privado tradicional donde se pautara una tasa
de interés, que rondara desde un 8% hasta un 12% anual en délares. Se firmara un contrato de
mutuo como es de costumbre pero con la diferencia que, como mencionamos en los parrafos
anteriores, el inversionista tendra que provenir de ese circulo intimo, ya que en el caso del mo-
delo que estamos presentando, no hay posibilidad de garantia de hipoteca —ya que el inmueble
en cuestion esta a nombre de otra persona— sélo quedaria una garantia el crédito emergente a
obtener con la venta del inmueble.

B. Elinversionista recibira un porcentaje previamente estipulado de la ganancia del negocio global

que estara entre un 15% a un 20% -valores mas altos que el de la opcién anterior- ya que se
considera un negocio de riesgo en cuanto al tiempo de venta, donde el socio capitalista pueda
volver reunirse nuevamente con su inversiébn mas su ganancia.
También se le puede ofrecer la alternativa que su ganancia se materialice en metros cuadrados
dependiendo de que el proyecto asi lo permita, por ejemplo en el caso que vamos a presentar
a continuacion esto seria aplicable, ya que se dividirda una casona de 570 m2 en el barrio de
Belgrano en 4, 6 u 8 departamentos, dependiendo el modelo que sea conveniente.

” Tabakman, Damian, “Desarrollos inmobiliarios exitosos”, Bienes Raices, Ed. Bre, Argentina, 2006, Pag. 132.
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VIl. Implementacion del modelo - ejemplo: Olleros esq. 11 de septiembre

En este ejemplo vamos a poder ver con mas claridad todo lo explicado ut supra. En este caso se ha
seleccionado es un caso real de una casona en el preciado barrio de Belgrano, en la esquina de Olleros
y 11 de Septiembre, una ubicacién Premium dentro del area. Las afnosas arboledas, lo pintoresco de su
paisaje, su arquitectura, sus cafecitos “coquetos”, hacen de esta zona una inmejorable opcién de inversion.

La casa pertenece a una familia de mi amistad, en la cual vivieron por muchos anos, hasta que los
propietarios originales por diversas razones se tuvieron que mudar, dejando la casa vacia. Por lo tanto,
sus tres herederas se encontraron con 546 m2 construidos, para los cuales tienen que afrontar gastos en
cuanto a impuestos y servicios, sin dejar de mencionar el mantenimiento que requiere una casa de esta
antigliedad. Por otro lado, cabe destacar que la casa se encuentra en una zona residencial de Belgrano,
donde el cédigo de construccidon no permite demoler la fachada, ni agregar un m2 mas de lo que esta
construido existente. Es por esto, que por mas que es una propiedad valiosisima, ya sea por su ubica-
cion y su arquitectura, es dificil encontrar un usuario comprador, ya que el cliente que busca este tipo de
comodidades no va a desembolsar la cantidad de dinero que esta valuado este inmueble para no tener
comodidades basicas para el target de estas caracteristicas, por ejemplo no tener ni jardin, ni piscina.

Es ahi donde surge el negocio, proponerles a los propietarios un cambio de usos mediante una refaccién
para que pueda transformarse departamentos o duplex con un pequeno jardin, cocheras y aprovechar
la gran terraza para incluir piscina, livings y un SUM. Todo esto sin cambiar la estética de la fachada. Es
decir actualizarle su funcién para cumpla con lo que requiere la demanda del mercado inmobiliario hoy.

Esto le permitira a los propietarios reunirse con el valor de su propiedad en un rapido lapso de tiempo.

La casa, Olleros y 11 de septiembre, Belgrano, CABA.
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Para poder analizar el negocio, como se menciond en los capitulos anteriores, es necesario realizar
un estudio del FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

Ubicacién en zona selecta de Belgrano.
Estilo de la casa y del barrio.

Zona de arboledas afiosas y
caracteristicas.

Zona tranquila pero con cercania al centro.
Cercania a los mejores colegios, centros
comerciales, restaurantes y bares,
Cercania a los bosques de palermo, aire
libre, deportes, verde,

F ¥
D

Poco estacionamiento en la zona.
Una cochera por producto.
Reunir a todos los propietarios
provenientes de la sucesion,

o)
A

Ubicacion estrategica del terreno.

Pocos productos similares en la zona.
Gran demanda de propiedades en la zona
y poca oferta de este tipo.

Posibilidad de reciclar, valorizar la
propiedad y el barrio.

Diferentes resolucicnes de terraza con
espejode agua.

En el caso de este producto tan especifico, nos volcamos a pensar, quienes podrian ser nuestros
posibles compradores, y nos inclinamos por realizar un producto para un target de usuario especifico.
Por ejemplo podria ser el vecino del barrio de Belgrano de toda la vida, quien quiere vivir con las mismas
comodidades que en su casa o departamento donde transcurrié el mayor tiempo de su historia; que dadas
las circunstancias de la vida, quiza al dia de hoy, sus hijos se fueron a vivir solos y le quedan esos metros
cuadrados de mas —no aprovechables— en su vivienda. Se considera ésta una opcion ideal para este
clase de posibles clientes, quienes quieren vivir en el mismo area pero con metros cuadrados exclusivos
y disefiados a medida.
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Analisis del entorno inmediato
Se analizaron las opciones similares en un entorno cercano a la ubicaciéon del inmueble.

* Arribefios y Zabala

Edificio Premium en Belgrano, unico compuesto de solo 3 departamentos loft de 176 m2 cubiertos
y 193 m2 totales. Cada unidad en alquiler cuenta con un gran living/comedor integrado y terraza
privada con parrilla. Cocina equipada. Dos bafios, uno con Jacuzzi, gran suite con vestidor. Todos
tienen vista a las copas de los arboles de Arribefios. Living en doble altura (duplex) dormitorio,
bafio completo y vestidor. Amoblados modernos, 2 cocheras (cubierta y descubierta.) Servicio de
mucama una vez por semana. También cuentan con Internet Wi fi, Direct tv. Pantalla LCD. Home
Theater. DVD. Estilo moderno de vanguardia.

Fotos de Arribefios y Zabala

* 11 de septiembre y Teodoro Garcia
Duplex en venta o alquiler a estrenar con terraza propia y jardin. Superficie cubierta 90 m2, su-
perficie total 270 m2. Precio por m2 u$s 5.500 venta.

Fotos de 11 de septiembre y Teodoro Garcia.
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+ Figueroa Alcorta y Manuel Obarrio — frente a estacién de servicio Shell

Casona antigua convertida en departamentos, similar a caso que se esta presentando.

Fotos de Alcorta y Obarrio.

Planilla comparativa de referencia de precios

UMIDADES EN VENTA

A FSTREMAR LISADAS
DIRECCION I::-:h m? ush Sim? HJ:Q ANTIG Tipa DIRECOION C::h m? uso Sim? BJ:EU‘ ANTIG Tipo
RArabe Sirda 5000 1 S0 |Las0.000| S EEY 2 o Palacio Balling 5.0, i Toud 2 91 |$510.000| 55808 i 8 |condammo
Cllercs 1700 1 106 | S430.000 | S4.057 3 0 |Proy MBAsA T.Garcia 1900 1 |111)5380.000]| 53.063 1 35 | Terre-Reciclado
Salpuera J900 1 50 |5360.000| S4.000 3 o Palacio Bonaine Migueletes 1100 1 1L0)5320.000| 52.909 2 &0 |BeonTea-Recklnds
I Wermandet 1400 1 200 JER0.000 ) 53000 F- 1] Iona Pargue al N 11 e Sepd, LEOO 1 L SE20.000]| 52.938 1 20 Reciclado
0.y Gasset 1500 1 110 |5625.000) 55682 E] 1] Quartier Poka Maure 1500 1 129 5430.000] 53.333 2 6 )
FROMEDI) 1 99 SAILEND  54.325 1] PROMEDID 1 110 5384000 53.569 1 22
UMIDAGES EN ALGUILER  Oclar a 515
A FSTRENAR LISATRAS
DIRECCION r::n mt | win |4imdimes B":v ANTIG Tipe HRECEION i.':i:h mi| uD |4/ mes B‘:“ ANTIG Tige
Paraguay 4700 ] 150 $2.550 533 3 1] Balkon Tesvaza Gotostiaga 2000 3 139 53.500 p¥=] 3 4 Tona Embajadas
Migueletes 00 1 100 | $1.430 515 3 0 |Cofiitas-Amenitied| |Huergo 300 1 |120) f1.800 515 3 8 |amobladg
La Pampa BOD 1 11 £1.500 *14 3 ] Franie al Pargus Dllarcs 3300 1 90 | $1.000 11 F: 30 Tadre - Alto
Oy Gasset 1900 1 1 | 51150 515 F 0| Cuartier Poks
FROMEDI) 1 95 L1863 17 3 L] PROMEDIO 1 116 $2.100 17 3 14

Opciones de reforma

Con toda la informacion recaudada se realizan cuatro croquis preliminares de las diferentes opciones
de reforma, se detallaran en cada una de ellas sus caracteristicas principales y sus metrajes.
En todos los casos se respetaran los metros cuadrados existentes ya que el FOT es 1:1 y su fachada

original.
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*  Opcidn 1
4 duplex de 136 m2
Jardin y terraza privada
Circulacion vertical dentro de cada unidad

Planta libre para equipar por el nuevo propietario (bafios y cocinas a eleccion)
Cocheras en Planta Baja
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* Opcién 2
4 departamentos de 91 m2
Jardin en PB, terraza de 182 m2, SUM y pileta de uso compartido
Ascensor y escalera de uso comun
Cocheras y laundry en subsuelo

PA PT
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*  Opcién 3
6 departamentos de 61 m2
Jardin en PB, terraza de 182 m2, SUM y pileta de uso compartido
Ascensor y escalera de uso comun
Cocheras y laundry en subsuelo
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*  Opcion 4
8 departamentos de 46 m2 con posibilidad de unificar dos unidades
Jardin en PB, terraza de 182 m2, SUM y pileta de uso compartido
Ascensor y escalera de uso comun
Cocheras y laundry en subsuelo
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Opciones de reciclajes

Teniendo en cuenta los siguientes parametros:

+ Edificio de Patrimonio histérico en el barrio de Belgrano reciclado para vivir en el presente tecno-
I6gico.

+ Exclusivos departamentos de 61/120 metros cuadrados con terrazas propias o comunes y espejo/s
de agua.

+ Habitaciones en suite, cocina, comedor, living room, toilette de recepcién, garaje, entre otras ca-
racteristicas.

+ Salon de usos multiples con parrilla.

+ Alta calidad constructiva.

« Utilizacion de materiales nobles como la madera, el marmol y porcelanato.
+ Maximo equipamiento tecnoldgico pensado para el confort, el servicio, la seguridad y entreteni-
miento.
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Analisis estatico

AMNALISIS ERTATICO OPCION 1 OPCION 2 OPCION 3 OPCION 4

Dwmsndace del Wrena WM=20FF W0M=035 WM DI«

Superficie 41 414 414 i

FOT 1 1.0 1 1 RENTABILIDAD PORVENTA OPCION1 OPCIONZ OPCIONY OPCION4
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i neas (LUK §1532 $1.952 1932 $1532  Rant § 254,660 § 477060 § 493440 § 508620
Precan Temend (USDH 3400 500 §BO%000 $800 008 Ho080  Pre doque entérs  S15J6060 S20ETME0 SN 2NN
METRAJE DEL EDIFICIO Precio vents total por unidad § 14 LELE AL 3 158172 § 178180
T ™

Metros a recaclae viviendas ME 46 45 SiE

Mutros ik 183 183 183

Metros unidades 4 Jid Jed 364

Metros jardines prvacks &5 A5 BS L [
Metros cosusad 145 146 1d& 146

Cantdad de unidades i 4 RENTA EN BLOGQUE ¥ UNIDAD

Cantdad de cochiras 4 4 4 R nlabiid ades posbles &% % ity %
Cocheras en subsuslo mefros a constnir 1840 18 180 AMUAL BLOQUE ENTERD USD 61 AT SELES0 4BS5 530 SRR BED
COSTOG ANUILL Bl MDA D LD S$18.36R60  SMETIA0  BIADEAED 1104610
Freces recaclags vinind is. (U5 0e") $700 11208 $1.300 51400 RENTA MENSUAL UKD $1.280.72 .7l .35 $330.51
Pt cocheras an sulbdueld T §TH 3T RENTA MENSUAL FESOS S19.210.75 52584075 SI7.BIBET 513.807.63
Conks ol chen 182300 4780200 3 Ba4800 $ 159400

COSTO TOTAL INVERSION ___ $1.182200 f s 1590200 § 1604000 § 1.698.400]

Propuesta del negocio a los propietarios

+ RECICLADAENDEPARTAMENTOS A MEDIDA CON

AMENITIES:
= Piscina
= SUM
= Termrazasverdes comunesy privadas
— Cocheras
» Costo cochera u$s 750 m2
— Patios disefados comunesy privados o
* OBRA: + Ventau$s 30.000
= Serealiza conla preventa
— Capital externo *+ Costo remodelacion total
= Opcion completa u$s 1.300 m2
- Dpci_dn mz2 economicos (disefio a
medida) + Ventau$s 4.500 m2
+ DESARROLLISTAS:
— Secobrahonorarios por proyecto, + Costoremodelacion parcial
administracién y coordinacion u$s 600 m2
— 15% porreciclaje
= 2% porventa « Ventau%$s 2.800 m2
= 10% desarrcllo

Como se puede observar en el andlisis del negocio hay diferentes propuestas que puedan captar la
atencion del propietario o posible cliente. Le ofrecemos 4 diferentes alternativas de refaccién de la pro-
piedad con sus 4 posibles escenarios econémicos.

Se considera que la opcién numero 4 es la mas conveniente, aparte de ser de la que mayor ganancia
se obtiene (u$s 1.700.000) con un valor de precio metro cuadrado de (u$s 4.050), el cual es altamente
competitivo, como se pudo comparar en la planilla comparativa de referencia de precios en la zona, es la
que resulta mas accesible a cualquier persona interesada. Al ser departamentos de 50 m2 aproximada-
mente, el “ticket” resulta de menor valor que en los casos anteriores, (u$s 210.000 aprox.) mas la compra
de las cocheras opcionales. Por otro lado a esta alternativa se le puede agregar 4 cocheras mas en planta
baja, por lo tanto quedarian 8 cocheras vendibles.
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Segun el estudio de mercado realizado en la zona, los departamentos de estos acotados metrajes son
una muy buena opcioén a la hora de alquilarlos temporalmente a extranjeros, dejan una gran ganancia en
un periodo corto de tiempo.

Por otro lado es una area donde mucha gente del interior busca departamentos bien ubicados para
alquilar o comprar, donde luego se alojaran sus hijos para estudiar sus carreras universitarias.

Por todos estos motivos mencionados se tratara de persuadir al propietario que contratar a RECICLARQ

es la mejor opcidn y soluciéon que puede tener para volver a encontrarse con el dinero deseado por su
propiedad en un lapso corto de tiempo.

31



Tesis ¢, Cémo generar un negocio inmobiliario y financiero, revalorizando una propiedad mediante una reforma arquitecténica?

VIll. Conclusiones

Segun el analisis realizado en el desarrollo de esta tesis, es factible que se hayan omitido, inconscien-
temente o por desconocimiento, muchos elementos de analisis, tanto operativos como financieros que
puedan modificar los resultados presentados.

Lo que refleja la investigacion realizada, es que existe y existira una gran cantidad de personas con
necesidad o posibilidad de contratar el servicio que brinda RECICLARQ. Lo que les facilitara vender su
propiedad en estado de deterioro o desactualizada de una manera rapida, sin la necesidad de hacer un
desembolso de dinero adicional.

Este trabajo tiene como finalidad ultima y principal, a través del desarrollo de un plan de negocios,
darle al lector la informacion real, confiable y especifica para que pueda entender como se desarrolla el
modelo que se plantea.

RECICLARQ trabajara para que el cliente pueda vender su propiedad a un precio pactado, con una
actualizacion del valor mensual, en el menor tiempo posible, y sobre todo, convencido de que esa fue la
mejor eleccion que pudo haber realizado y que nadie mas pudo habérsela ofrecido.

Dos puntos a tener en cuenta:

A. Los temas que pudieron ser investigados mas profundamente
Uno de los puntos que pudo haberse ampliado un poco mas en esta tesis es el marco legal para
vincular los diferentes actores. Como hemos visto en el capitulo VI es fundamental encontrar un
marco legal apropiado para este tipo de negocios. Se formulara un contrato “no tradicional” con
clausulas especificas para poder respaldar tanto al propietario como a la empresa.

B. Los caminos que se exploraron pero fueron desechados
Se evalu6 en un momento, realizar el mismo negocio pero que la propiedad tuviese como destino
su alquiler pero se llegd a la conclusion que eso no era el negocio principal que se estaba tratan-
do de plantear. Asi también que la inversion sea del propietario original en estos casos, el cual
descartamos ya que eso seria mediante un contrato ordinario de locacion de obra para refaccion
y cualquier estudio de arquitectura podria encargarse de esa clase de obra.

En relacién con el proyecto presentado puede decirse que encausamos todos los posibles caminos,
para concretar un solo modelo de negocio, claro y conciso; donde las pautas a seguir sean convenientes
para todos los actores intervinientes.

En cuanto a la hipétesis formulada en la introduccién, se podria decir qué mediante el desarrollo de la
tesis queda comprobada la factibilidad de la misma, mas alla que se ira verificando y reafirmando cada
vez que se realice un proyecto de estas caracteristicas con su satisfactoria venta posterior.

Es de miinterés personal redondear las ideas presentadas haciendo referencia a lo que, en mi opinién,
son las claves del éxito y nunca pueden faltar en un emprendimiento profesional, sea el que fuere, pero
en este caso en particular lo aplicaré a RECICLARQ:

« Trabajo duro, focalizacion y dedicacion

* Atender a la demanda del mercado para la produccién y/o servicios ofrecidos
*  Gerencia competente

*  Fuertes sistemas de control

*  Capitalizacion suficiente

e Suerte
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X. Anexos

» Articulo - CNN en espafiiol
http://www.cnnexpansion.com/mi-dinero/2011/09/16/conviene-comprar-casa-para-remodelar

¢ Conviene comprar casa para remodelarla?

Si gastas mas del 30% del valor de la propiedad corres el riesgo de enfrentar pérdidas al venderla;
cuando realizas cambios en la estructura es necesario que profesionales te asesoren.

CIUDAD DE MEXICO (CNNExpansion) — En la busqueda de tu casa ideal puedes encontrar alguna
propiedad que, si bien no esta en mal estado, requiere ajustes para convertirte en lo que siempre quisiste
que fuera tu hogar, sin embargo, antes de tomar la decision de comprar una casa o departamento para
remodelarlo es necesario que tengas en mente los siguientes consejos de los expertos.

1. Haz cuentas. Si una remodelacién implicara un gasto de mas de 30% del valor de la propiedad,
cometeras un grave error financiero. De acuerdo con los calculos de Coldwell Banker, invertir mas de un
tercio de lo que te costara la propiedad elevara el valor y la sacara de mercado, esto es un riesgo grande
porque si quieres venderla el proceso sera largo o deberas bajar el precio, lo cual implica pérdidas.

“La gente no compra una casa pensando en venderla pronto pero es un activo del que se puede echar
mano. Si hay la necesidad de venderla, el haber invertido demasiado en remodelacién puede implicar una
pérdida considerable”, sefiala Sandra Hendrix, directora comercial de la consultoria inmobiliaria.

2. Asegurate de poder hacer los cambios. En algunos condominios y edificios antiguos existe una
disposicion conocida como Restriccion de Fachada, es decir, debes respetar la apariencia exterior de la
propiedad y algunos detalles como herrajes y puertas originales de madera. Esto puede convertirse en
un problema si alguna puerta o ventana presenta podreduras, pues el proceso para cambiarla sera muy
complicado.

3. No te lances a ciegas. Aun si la casa te gusta mucho, es necesario realizar un avalto para determi-
nar el costo de la remodelacion, este presupuesto debe quedar delimitado antes de que hagas la compra.

De acuerdo con el portal Finanzas Practicas de Visa, debes incluir una partida de entre 5y 10% del
total del costo de la remodelacién para posibles imprevistos como: material adicional o algun accidente
al perforar muros. Una vez que tengas una idea de cuanto costara dejar la casa como tu la quieres, sera
mas facil tomar una decision acertada de compra.

4. Pide ayuda. Si solo vas a pintar y a cambiar azulejos del bafo o la cocina es probable que no tengas
problemas al contratar a una persona que pueda hacerlo; sin embargo, si tu remodelacion implica cons-
truir otra habitacidon o echar abajo un muro, el no contar con asesoria profesional puede causar incluso
un dafo estructural a la propiedad.

“Hay muros que sostienen una parte considerable del peso de la casa, se llaman muros de carga y no
pueden tirarse por ningun motivo, si no tienes la opiniéon de un arquitecto, corres el riesgo de causar un
dano irreparable o de que te cancelen la obra si no sabes los requerimientos, para (por ejemplo) construir
una habitacion en la parte superior”, advierte Sandra Hendrix.

La Procuraduria Federal del Consumidor (Profeco) recomienda que cuando ocupes los servicios de
una firma contratista solicites un calendario de las obras que realizaran en tu casa; el cual especifique
los materiales que utilizaran y para qué sirve cada uno.

Ademas, recuerda solicitar facturas y garantias de los aditamentos que puedan tener algun defecto,
eso te dara una proteccién en caso de que surjan problemas.

5. Evalua los financiamientos. Si ya vives en tu nueva casa y no utilizaste tu crédito Infonavit y re-
cuerda que el Instituto puede otorgarte un financiamiento para remodelaciones hasta por 43,280 pesos
como parte del programa ‘Renueva tu hogar’. Puedes consultar la informacién particular para tu cuenta
en el sitio web del organismo.
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*  Articulo — Rankia Argentina
http://www.rankia.com.ar/blog/subastas-judiciales/548268-consejos-para-vender-casas

Consejos para vender casas

Hace un par de semanas Idealista publicé sus 10 consejos para vender una casa y me ha parecido
una buena idea aportar yo mis propios consejos, alguno del los cuales coinciden con los suyos. Merece
la pena tenerlos en cuenta si los malos pronésticos se cumplen. Cualquier ayuda nos puede venir bien
para vender mejor.

1- Tener el precio mas barato de la zona

Se supone que soy subastero y que, por tanto, he comprado a un buen precio. Si quiero vender rapido
mi precio debe ser al menos un 5% mas barato que el siguiente precio mas barato. Asi me garantizo que
todos los potenciales compradores me llamaran a mi primero. Ademas no es bueno ponerse “dead lines”
en la negociacion del precio, para evitar vender al cabo de uno o dos afos a un precio que ya te habian
ofrecido desde el principio.

2- Poner la vivienda en portales inmobiliarios

Tal como dicen los de Idealista, el desplome del mercado ha provocado una migracion masiva de la
demanda a la red. Es importante anunciarse en todos los sitios en que nos lo permitan hacerlo gratis y
dar todos los detalles (imagenes, planos, videos, etc.) que nos permita el portal.

3- Contactar con varias agencias inmobiliarias

Principalmente de la zona, pero también es interesante contactar con agencias mas generales. Yo ges-
tiono la venta de mis propiedades por mi cuenta, pero no por ello me permito el lujo de rechazar la ayuda
externa. A veces soy yo quien consigue la venta y me ahorro pagar la comision y a veces la consigue la
inmobiliaria y les pago la comision de mil amores. No hay dinero que pague con mayor felicidad que ese.

Y otra cosa, lejos de mi intencién el dejar de pagar una comisién a la inmobiliaria que se la ha ganado
legitimamente con su esfuerzo y su saber hacer. Nunca me ha importado perder ventas por rechazar
al tipico comprador listillo que pretende saltarse a la inmobiliaria que le ha ensefado el piso antes que
yo. En una ocasién incluso le tuve que afear la conducta a un cura que quiso pasarse de listo sin darse
cuenta (o dandosela) que saltarse una comision es o mismo que robarla.

4- Evitar a toda costa la guerra de carteles

En las casas que tengo a la venta el Unico cartel expuesto es el mio. Eso si, las inmobiliarias tienen mi
permiso para quitarlo antes de visitar la casa con sus clientes y luego volverlo a poner. Un caso extremo
de guerra de carteles seria el de la imagen que adorna este post, cuya venta no transmite seriedad. Otra
cosa curiosa son esos carteles en los que el propietario ha escrito el tipico “se vende” y su teléfono con
un rotulador o a brochazos y luego ha colgado el cartel en un cuarto piso de forma que hay que usar
prismaticos para verlo. Yo siempre denosté esos carteles y me preguntaba si los paletos que los usaban
conseguirian vender algo, pero el pasado julio me tomé unas cervezas con Fran del blog Propietarios
de terrenos y con McFioso del blog Mafia Inmobiliaria y me explicaron que muy al contrario de lo que yo
pensaba, esos carteles cutres son un prodigio del marketing inmobiliario. Algo asi como cuando el gitano
que vende fruta al pie de las carreteras pone en su cartel “ai melone i sandias” y todo el mundo para y
le compra pensando que la calidad y los precios van a ser un chollo. Pienso probarlo en cuanto pueda.

5- Pequenas reparaciones y pintura

No es necesario realizar una gran inversion. Por ejemplo un suelo nuevo de madera o una cocina
de ultima generacién gustaran a los potenciales compradores, pero no querran ni oir hablar de que eso
les suponga pagar un precio mas alto. La inversidn debe ir dirigida exclusivamente a reparar pequefios
desperfectos como humedades, goteras, baldosas rotas o parquet deteriorado.

Ademas, pintar la casa (naturalmente de blanco que da mayor sensacion de amplitud y de limpieza)
no es caro y da muy buena impresion.

6- Preparar la casa para ser enseiada

Una casa entra por los ojos. Hay que hacer una limpieza a fondo, profundizando en los bafios y en la
cocina, que son los espacios mas delicados. A la hora de ensefarla hay que haber abierto las ventanas
para que esté bien ventilada y para que entre la luz del dia. Si ya hay poca luz o si la casa es oscura hay
que tener encendidas todas las luces. Los espacios encerrados, oscuros y poco ventilados no son nada
atractivos.
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Si la casa esté siendo habitada es importante que no haya ruidos en el momento de ensefarla (televi-
siones o radios), que no haya mascotas molestando entre las piernas del visitante y que haya el maximo
de espacios libres, habiendo retirado el exceso de muebles que convierten las visitas a la casa en un
verdadero martirio. En general las casas demasiados recargadas agobian a los potenciales compradores
y parecen menos espaciosas. Lo ideal seria que los habitantes de la casa no estuvieran presentes para
evitar que los visitantes sientan que les estan invadiendo la intimidad.

7- No hay que ensefiar una casa antes de que esté lista

Nunca se tiene una segunda oportunidad de causar una buena primera impresién. A este respecto
suelo ser muy tajante y doy largas sin contemplaciones a los clientes ansiosos que quieren ver la casa
simultaneamente a mi obtencion de las llaves. No seria el primero a quien se le viene abajo una venta
casi segura porque el cliente superinteresado la vé recién obtenidas las llaves, cuando aun esté sucia
y con las huellas frescas del anterior ocupante. La casa se puede ver cuando se pueda ver y no antes.

8- Evitar siempre mezclar churras con merinas

Las casas se ensefian de uno en uno. No esta mal que los potenciales clientes se vean de lejos para
que sientan que la casa también es deseada por otras personas, pero hay que impedir a toda costa que
la vean a la vez porque cuatro ojos ven mas que dos y los defectos que no vea uno los vera el otro y
viceversa, y se los contaran uno al otro de manera que al final de la visita no habra quedado defecto sin
ser sefialado y conocido por ambos.

9- Preparar una carpeta de venta

Esta idea la he copiado directamente de idealista porque me ha parecido muy interesante. La carpeta
debe incluir todos los documentos importantes como una nota simple del Registro que acredite que la
vivienda es nuestra y que no tiene cargas, el ultimo recibo de IBI, un certificado de que estamos al dia
con la Comunidad de Propietarios, planos y todo lo que pueda ser interesante.

10- No aceptar senales ridiculas

Antes que aceptar una senal de solo dos mil euros prefiero dejarlo correr. El argumento es muy sen-
cillo: “Muy bien, entiendo que no te quieras arriesgar a que el banco no te conceda la hipoteca y tengas
que perder el dinero, pero entonces yo, aunque acepto el acuerdo de venta contigo, prefiero continuar
ofreciéndolo, no vaya a ser que en este par de meses que vas a tardar en decirme que el banco te ha
dicho que no, resulte que me aparece el verdadero comprador de la casa y sin problemas de financiacion.
Si te parece tu ve pidiéndole el dinero al banco y si te lo da antes de que yo encuentre otro comprador,
estupendo, nos vamos directamente al notario y listo”.

Sobre cédmo vender pisos seguro que vosotros también tenéis vuestros truquitos y estoy deseando
conocerlos.
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* Articulo — Reporte inmobiliario
http://www.reporteinmobiliario.com/nuke/article476-claves-para-tasar-y-determinar-el-valor-de-
una-propiedad.html

Claves para tasar y determinar el valor de una propiedad

A la hora de vender una propiedad vy fijar su justo valor aparecen las contradicciones: qué criterios
emplear para evaluar una propiedad. La polarizacién en los precios vigentes complica la operacion. Los
criterios y métodos de evaluacion, consejos de expertos.

Informe publicado en InfoBAE.com e InfoBAE profesional el Sabado 26 de Marzo, colaboracion Re-
portelnmobiliario.com.

Coémo saber si un inmueble ha sido valuado correctamente es una pregunta inevitable para todo
comprador o vendedor. El dilema resulta particularmente fuerte en un mercado que sale de una profunda
crisis y donde los precios pueden variar fuertemente segun la ubicacion y el tipo de propiedad.

En Capital, en barrios ABC1 se alcanzoé una revaluacion tal de los precios de venta que, en algunos
casos, no sélo se lograron los niveles en ddlares que tenian las propiedades antes de la devaluacion, sino
que los superaron en puntos exclusivos como ocurrié con varios proyectos inmobiliarios en Puerto Madero.

En otras ubicaciones, en cambio, la revaluacién quedd a mitad de camino, y los valores todavia se
encuentran hasta 30% por debajo del nivel que tenian en délares en el 1 a 1 (p.ej. Boedo o San Cristébal).

(@  Valores de referencia para criterio de valuacion
Departamentos en Capital Federal
W Minimo W Mdximo| M en ufis
Barrio Norte : :
~ Belgrano |
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Congreso |
~ Chacarita
e |
Palermo |
" Recoleta
8. Cristobal
 San Telmo f
V. Devoto |
V. 'Urquim ‘

] 200 40 00 SO0 Lo00 1200
Fuente: Reporte Inmabiliario

¢ Coémo saber entonces cuanto cuesta una propiedad?

“Lo que tiene que hacer un buen tasador, en principio, es interpretar qué es lo que esta pasando en el
mercado, y luego analizar cudl es el criterio de tasacion que le conviene aplicar”, aconsejo a INFOBAE-
profesional, José Rozados, de Reporte Inmobiliario.
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Entre esos criterios se utilizan hoy:

Criterio de Referentes Directos

Esta basado en la comparacion de propiedades para determinar el valor del inmueble en cuestion.

En principio, debe realizarse una tarea descriptiva: individualizar la propiedad —ubicacién, metraje,
piso, consorcio, expensas, deudas, problemas legales, estado, entre otras cualidades- y, luego, buscar
antecedentes de venta.

Finalizada esta etapa descriptiva, recurrir a los valores de referencia por barrio. El valor del metro
cuadrado sirve para “promediar” con el valor de venta final de una propiedad similar (puede buscarse en
una inmobiliaria de la zona).

Valor de Reposiciéon

Es un método que se utiliza cuando se pierden los valores de referencia del mercado (como ocurrié
tras la crisis de 2001, o para bienes inmuebles que no tienen equivalente). Para suplir este faltante, se
utiliza el Costo de Reposicion Depreciado. Esto es, se calcula el precio de construccién del inmueble
segun valores actuales y, luego, segun la antigiiedad del inmueble, se calcula su amortizacion.

Capitalizacién de Ingresos

Esta metodologia se relaciona con el valor del alquiler.

El precio de un inmueble puede calcularse a través de la rentabilidad mensual que deje un alquiler.
En la actualidad, el nivel de rentabilidad mensual se ubica entre el 0,5y 0,7%, por tanto, una propiedad
que se alquila en $1.000, cuesta aproximadamente entre $150 mil y $170 mil.

Es un criterio que se utiliza también para valuar oficinas. “Ademas, a la hora de tasar debe conside-
rarse el contexto y la contraoferta. En el primer caso, una importante falta de oferta puede ocasionar una
suba de precio, como ocurre ahora con los terrenos. En cuanto a la contraoferta, debe saberse que de
ella depende el precio final y que esta relacionada con lo que el propietario esté dispuesto a aceptar”,
recalco José Rozados, de Reportelnmobiliario.com.

“Lo importante, como propietario, es saber por qué el tasador llegé a determinado valor y qué criterio
utilizé”, agrego.

Segun Horacio Bielli, vicepresidente segundo de la Camara de la Propiedad Horizontal y Actividades
Inmobiliarias, “el mercado tiene la verdad finalmente. Cuando hay un comercio bien ubicado, no importa
qué criterio se aplique, aunque para todo el resto, el método comparativo sea uno de los mejores”.

Un caso aparte: tasaciones de inmuebles hipotecados

“No hay que olvidarse que la modalidad de tasacion de las propiedades, que son objeto de un crédito
hipotecario, son diferentes de las tasaciones comunes”, explicé Juan Carlos Franceschini, director de
la consultora CDI, asociada a la Camara de Empresas Tasadoras de la Republica Argentina (CETRA).

El criterio que aplican estas empresas para tasar un inmueble hipotecado, depende de la finalidad
del bien.

Si el inmueble esta destinado a vivienda Unica, entonces se regira por la circular del BCRA (A2563)
que esta basada en el criterio de referentes directos. De otra forma, seguira no exclusivamente el mé-
todo referencial, sino los otros dos, segun figura en las Normas Aplicables a la Valuacion de Inmuebles
Hipotecarios (NAVIH).

OPINIONES DE EXPERTOS

HORACIO BIELLI -Vicepresidente 2do. de la CaAmara Argentina de la Propiedad Horizontal y
Actividades Inmobiliarias (CAPHAI).

¢ Coémo saber que por un departamento se esta pagando el precio justo?

En este tema, pienso que hubo un gran aprendizaje de la gente. Antes de tomar una decision, primero
compara, luego busca informacién del mercado, en diarios, internet, sitios especializados y, por ultimo,
analizan. El precio que pagan es el resultado de una racionalizacion.
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¢ Como saber si un inmueble que se quiere vender esta correctamente tasado?

En general, un propietario no decide la tasa con la consulta a una inmobiliaria, sino a 2 o 3. A veces,
inclusive, pide una cuarta tasacion y, finalmente, el inmueble lo coloca a la venta con gente de confianza,
porque el asesoramiento no tiene costo. Lo que se privilegia en la tasacién es la ubicacion.

¢ Qué va a pasar con los precios de los inmuebles?

Se van a mantener en este momento. Con la reciente aparicién de créditos a 20 afios, opino que va a
ayudar para que la gente que necesita comprar lo pueda hacer. Esto puede producir un aumento de la
demanda de departamentos de bajo valor y si ocurre, puede descomprimir la situacién de los alquileres.

Para los propietarios de los inmuebles comerciales, ¢ es un buen momento para repactar
contratos comerciales?

Se da esta situacién: todo el que alquila hoy, paga valores mas altos que el que pacté un afo o dos atras,
o bien, en la convertibilidad. Por lo tanto, estos contratos del 1 a 1 estan, si se quiere, “desactualizados”.
Por otra parte, desaparecio la gran oferta de locales desocupados en 2004. Hoy por hoy, bien ubicado,
no es facil encontrar un local con el cartel de “se alquila”. El mercado, tanto de oficinas como de locales,
mejoré los precios. Entonces, lo que ocurre es que se renegocia para corregir desfasajes, porque el in-
quilino no quiere perder el punto comercial y sabe que hay muy poca oferta de alquileres y, por otra parte,
el propietario se da cuenta de que por su local en el mercado, se ofrecen valores mas altos.

¢Hay muchos conflictos entre las partes?
De 10 casos, 9 llegan a un acuerdo. Con la libre negociacion, el mercado se va ajustando razonablemente
y los conflictos se evitan.

JUAN BADINO - Presidente del SOM (Servicio de Ofertas Multiples)

¢En 2005 va a haber revaluacién en los valores de los inmuebles?

Lo que ocurra en el futuro con los precios dependera de la oferta de crédito, que ya esta dando algunas
senales de aparicion.

La situacion actual puede modificarse con nuevas lineas de crédito que la demanda va a aprovechar en
el corto plazo. Esto va a descomprimir a los alquileres, en especial si la cuota crediticia se iguala me-
dianamente a lo que se paga mensualmente por un alquiler. Si ocurre esta mejora crediticia, esto puede
elevar algun precio para arriba.

¢ Se utiliza el CER para ajustar locaciones?

La realidad es que los valores de los alquileres que se firmaron en el 1 a 1, en un primer periodo, un 90%
se pesifico sin ajuste, para las viviendas, y el resto con indexacion por CER. Esto ultimo ocurrié con los
alquileres comerciales. En 2004, que empez6 a haber mas actividad y a medida que los contratos fueron
venciendo, se fueron utilizando otros criterios de actualizacién de los valores por la existencia de la ley
25.561 (desde enero de 2002), como el acuerdo entre partes de establecer una negociacién periddica
del valor de la locacién.

En la renegociacion de contratos de locacién comercial puede optarse por prorrogar o renovar, pero yo
considero que el CER no va a reflejar los valores del mercado.

¢ Qué va a ocurrir con el mercado de locaciones este afio?

Este es un momento muy especial. El alquiler en viviendas es un bien escaso. De la segunda mitad de
2004 a hoy, los alquileres en niveles medios y altos subieron entre 15% y 20%. En niveles mas bajos,
no subiod de esta forma, sino entre 5% y 7%. Creo que lo mejor que puede ocurrir en este pais es que
empiece a aparecer el crédito.
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