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editorial

uiero contarles que estoy todavia muy movilizada, emocionada,
y gratificada, por mi reciente proclamaciéon como presidente del
Consejo Federal de Colegios Inmobiliarios de Argentina.

Siento una satisfacciéon enorme al ser reconocida por mis pro-

pios colegas de todo el pais.

Aprovecho para agradecer esta designacion, y ratificar mi
compromiso inquebrantable con los objetivos de todo los corredores inmobilia-
rios. Porque son también mis propias convicciones.

Deseo destacar la participacion y el compromiso de todos los presidentes que
integran la mesa directiva de COFECI. Por su predisposicion y voluntad para

trabajar juntos por los corredores profesionales matriculados del pais. Todos los

\

el encuentro para la renovaciéon de la institucion.

distritos se hicieron presentes con representacion de sus maximas autoridades en

Organizamos una de las conducciones mas representativas y federales en la corta historia del Consejo. Es de
subrayar la integraciéon de Alejandro Hadrowa como vicepresidente primero que representa al distrito de Cordoba.
Y la secretaria de Marina Rizzotto por la provincia de San Luis.

Somos 33 Colegios Inmobiliarios legales que contenemos mas de 35.000 profesionales.

Primero quiero anunciar que vamos a trabajar incansablemente para proteger la profesion y sus instituciones.
Lo vamos hacer mediante la gestion institucional, colectiva, y federal que Cofeci encarna. El objetivo es hacer
llegar nuestra voz ante todos los ambitos de la politica. Ya sea a nivel nacional, provincial y municipal segin corres-
ponda. Vamos a dialogar en persona y cara a cara con quienes toman las decisiones que involucran a nuestra
actividad.

Como organizacién vamos a articular nuestras acciones con cada Colegio. Vamos a respetar, aportar, y acom-
panar las decisiones de cada una de los instituciones. Cada distrito tiene su identidad, particularidad, y contexto
para planificar y ejecutar las tareas que cada region disponga. Continuara la libertad y autonomia de cada organi-
zacion para disefiar sus actividades.

El rol de COFECI va a ser asegurar, garantizar, y difundir esas acciones. Ademas de conducir las estrategias
nacionales en defensa de la profesion y sus Colegios. Lo vamos hacer con sentido federal, criterio politico y consen-
so institucional. Tenemos un equipo grande, fuerte y muy experimentad que estd a la altura de estas circunstancias.
Y esta pensando en lo que viene.

Por altimo le quiero decir a mis colegas de la Ciudad de Buenos Aires que continuaré cumpliendo mis funcio-
nes como presidente. Me van a encontrar siempre que necesiten en nuestra sede.

Estoy dispuesta a redoblar esfuerzos para atender todas mis responsabilidades. Aprovecho para agradecerle a
los matriculados portefios porque ellos también hicieron posible mi nueva funcién.

Gracias a todos.

Marta Liotto
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CONSEJO FEDERAL DE COLEGIOS INMOBILIARIOS
DE LA REPUBLICA ARGENTINA

Marta Liotto asumio
la presidencia de CoFeCl
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a corredora inmobiliaria Marta Liotto

fue proclamada presidenta del Consejo

Federal de Colegios Inmobiliarios de la

Republica Argentina (COFECI), la enti-

dad que nuclea y representa a mas de

35.000 profesionales matriculados agru-
pados en 33 Colegios Inmobiliarios de todo el pais. Su
designaciéon tuvo lugar el jueves 26 de febrero duran-
te la Asamblea Anual celebrada en la sede del Colegio
Inmobiliario de la Ciudad de Buenos Aires, donde se reno-
varon las autoridades y se ratificé el caracter federal de la
institucion.
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Un mensaje centrado en la preparacién y la defensa de la
matriculacion

En su discurso de asuncion, Liotto trazé con claridad los
lineamientos que orientaran su gestion, poniendo el foco en
la defensa institucional de la profesion, la consolidacion de la
colegiacion obligatoria y el fortalecimiento de la unidad del
sector en todo el territorio nacional. “Debemos estar prepara-
dos y prevenidos para continuar con la profesion inmobiliaria
y la actividad de los Colegios”, afirmé, aludiendo al contexto
dinamico y desafiante que atraviesa el mercado inmobiliario
argentino. La nueva presidenta subrayé que la matricula-

ci6én obligatoria no es una mera formalidad administrativa,




sino una herramienta central para jerarquizar la actividad,

garantizar estandares éticos y técnicos, y brindar seguridad
juridica a la sociedad. En ese sentido, remarcé que el correta-
je inmobiliario requiere formacion, responsabilidad y control
institucional, y que los Colegios cumplen un rol indelegable
en la regulacion del ejercicio profesional.

Liotto destaco ademas que, a pesar de su corta trayectoria
institucional, COFECI se ha consolidado como una organiza-
cién solida y representativa. “Somos una institucion joven, con
siete aflos de vida, pero fuerte, unida y en permanente creci-
miento”, expresd, poniendo en valor el trabajo articulado entre
los distintos distritos y la construcciéon de consensos federales.
Insisti6 en que el desafio actual es profundizar esa integracion,
fortalecer la colegiacion en aquellas jurisdicciones donde atn
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se encuentra en desarrollo y sostener una voz comun ante
los distintos poderes del Estado. Otro de los ejes centrales
de su mensaje fue la necesidad de anticiparse a los cambios
estructurales que impactan en la actividad: transformacio-
nes normativas, avances tecnologicos, nuevas modalidades
de comercializacion y mayores exigencias por parte de los
consumidores. En este escenario, sostuvo que el profesional
inmobiliario debe capacitarse de manera permanente y actuar
con responsabilidad institucional. “No podemos ser espectado-
res de los cambios; debemos ser protagonistas y estar a la altura
de lo que la sociedad demanda”, sefialé.

Participacién federal y continuidad institucional
La Asamblea conté con una nutrida y representativa parti-
cipacion de delegaciones provenientes de distintos puntos del
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Colegio
Inmobiliario

CoFeClI es una organizacion institucional que ¢erce la representacion conjunta
y unificada de los colegios inmobiliarios en la Argentina.

pais, entre ellas los Colegios de Cordoba, Rosario, Mendoza,
Provincia de Buenos Aires y Entre Rios, asi como autoridades
y referentes institucionales de La Pampa, Jujuy, Neuquén, San
Luis, Salta, Tierra del Fuego, Viedma y la Ciudad Autébnoma
de Buenos Aires. Esta amplia convocatoria puso de manifies-
to la consolidacién de un espacio verdaderamente federal, en
el que convergen realidades regionales diversas bajo una mis-
ma premisa institucional.

La presencia activa de los distintos distritos no solo reflejo
el compromiso de cada Colegio con la vida organica de la enti-
dad, sino también la voluntad de sostener una agenda coman
orientada a la defensa del ejercicio legal del corretaje inmobi-
liario, la jerarquizacion de la profesion y el fortalecimiento de
la colegiacion en todo el territorio nacional. En este marco,
la Asamblea se constituy6 en un ambito de didlogo, consen-
so y construccion colectiva, reafirmando el rol de COFECI
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como instancia de articulacion y representacion unificada de
los Coolegios Inmobiliarios de la Republica Argentina.

Durante la ceremonia, la presidenta saliente, Virginia
Manzotti, realiz6 un balance de su gestion y destacod la
defensa institucional de la profesién como eje rector de su
mandato, reafirmando que la colegiaciéon es una garantia
social y no un privilegio corporativo. En ese marco, subrayd
la consolidacion de un COFECI federal, profesional y con
autoridad en el debate publico.

COFECI ejerce la representacion conjunta y unificada
de los Colegios Inmobiliarios de la Republica Argentina,
con el objetivo de defender el ejercicio legal del corretaje,
promover estandares ¢ticos y formativos, y resguardar los
derechos de la comunidad. Su accionar se orienta a consoli-
dar una profesion jerarquizada, transparente y alineada con
las mejores practicas.
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Trayectoria institucional de la nueva presidente

Marta Liotto es corredora inmobiliaria en la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires y forma parte de una empresa
familiar fundada hace 49 afios en el barrio de Monte Castro.
Su trayectoria institucional dentro del Colegio portefio es
extensa: fue representante en la Asamblea en 2009, 2011,
2013 y 2023; responsable de la Junta Electoral en 2015; vice-
presidenta en los periodos 2017 y 2019; y presidenta en 2021
y 2025. Se convirti6 en la primera mujer en la historia de esa
institucion en ser elegida en dos oportunidades como presi-
denta y ahora también en la primera titular del Colegio de
CABA en presidir COFECI, marcando un hito en la conduc-
ci6n del organismo federal.

Nuevas autoridades de CoFeCl. Periodo 2026-2028
-Presidenta: Marta Liotto (CABA)

-Vicepresidente 1° Alejandro Hadrowa (Cérdoba)
-Vicepresidente 2°: Fabian Acerbo (Provincia de Bs. As.)
-Secretaria: Marina Rizzotto (San Luis)

-Prosecretaria: Romina Marcerou (Mendoza)

‘Tesorera: Maria Elena Lucero (San Luis)

-Protesorero: Mauricio Saavedra (Tierra del Fuego)
‘Vocal 1°: Marina Demaria (Neuquén)

‘Vocal 2° Lucas Pendola (Cérdoba)

-Vocal 3°: Maribel Gebruers (La Pampa)

-Vocal 4°: Carolina Ledezma (Entre Rios)

-Fiscalizacion 1: Gabriela Ortiz de Urbina (Rosario)
-Fiscalizacion 2: Juan Criselli (Viedma)

Tribunal de Cuentas 1: Luis Lerner (Salta)

-Tribunal de Cuentas 2: Raul Imposti (Jujuy)

-Consejo Consultivo: Virginia Manzotti (Cérdoba)

Con esta nueva conduccion, COFECI inicia una etapa
orientada a profundizar la institucionalidad, consolidar la
unidad federal y fortalecer el posicionamiento del corredor
inmobiliario matriculado como actor clave en el desarrollo
economico y social del pais. Bajo la presidencia de Marta
Liotto, la entidad reafirma su compromiso de trabajar de
manera articulada, profesional y estratégica en defensa de la
actividad y de la comunidad a la que sirve. H
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» Respaldo institucional: Estamos regulados por la Superintendencia de Seguros
de la Nacion (SSN).
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EL COLEGIO DE
SAN LUIS LANZA SV
PORTAL INMOBILIARIO

Recibimos a Maria Elena Lucero de Tamayo, Presidentey a Marina
Rizzotto, Vicepresidente primera del Colegio de San Luis.
Califican como exitoso el balance de su gestion. Pasaron de tener
187 a 460 matriculados en mas de 3 anos. Ademas destacan una
fuerte lucha contra los ilegales, la creacion de tres sedes, y la
cancelacion de deudas impositivas.

POR DIEGO COLOMBRES - FOTOGRAFIAS COLEGIO INMOBILIARIO

COLEGIOINMOBILIARIO.ORC.AR 19



Creamos las delegaciones en San Luis, Villa Mercedes, y en Merlo.
Ademas compramos nuestra primer sede en Koslay.

¢Qué balance hacen de la gestién?

Maria Elena.

Estamos a meses de culminar esta gestion que dur6 cuatro
anos. Recibimos un colegio explotado, en negativo, sin mobi-
liario, ni documentacion, nada. Habia un ciimulo de deudas,
un nimero importante de ilegales, con matriculados irregula-
res, y Morosos.

Tomamos este desafio junto con el resto del Consejo
Directivo. Con la ley en la mano generamos acciones para
solucionar. Primero empezamos una fuerte lucha contra
la ilegalidad. Se cre6 un comité de accion fiscalizadora con
asesoramiento legal y externo. Luego incorporamos nuestro
propio equipo de abogados.

Comenzamos con una fuerte accién con las franjas de

infractores. Hicimos una gran cantidad de denuncias contra
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los ilegales. Lo que gener6 un fuerte cambio en el mercado.
Porqué los ilegales comenzaron a dar un paso atras. Otros
buscaron regularizar su situacion.

Empezamos a armar este Colegio en lo institucional.
Creamos las delegaciones en la ciudad de Villa Mercedes, y
en Merlo. Ademas comenzamos a regularizar la situacion de
los matriculados. Y se inici6 el proceso para fiscalizar. Asi el
Colegio comenzo a funcionar. Pagamos las deudas que nos
dejaron, y en el primer balance ya no teniamos deudas.

Ademas hemos logrado salvar un error grave que cometié
la gestion anterior por haber inscripto al Colegio como socie-
dad comercial. Es una entidad sin fin de lucro. Fue hace siete
anos atras. Esto significé dejarnos una deuda impresionante
en Impuestos a la Ganancias.

Al asumir dijimos que no ibamos a seguir pagando
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impuestos a las ganancia porque no correspondia. Hicimos el
tramite mes a mes, dia a dia, documentacién mas documen-
tacion. Presentamos todos los requerimientos y en 6 meses
logramos la exencién. Ahora el Colegio esta inscripto como
entidad profesional sin fin de lucro.

¢Lanzaron su propio portal inmobiliario?

Marina.

Es un gran logro contar con nuestro portal inmobi-
liario propio y tnico en la provincia de San Luis. Estamos
por empezar a cargar los inmuebles. Es un sitio que retine
publicaciones realizadas por inmobiliarias y profesionales
matriculados habilitados. El objetivo es brindar un espacio
confiable donde los interesados puedan encontrar y contactar
directamente a los oferentes.

En el portal s6lo van a publicar matriculados fiscali-
zados. Son los que cumplen con el 100% de las exigencias
del Colegio. Los que anualmente hace una presentacion
actualizacion o inscripciéon. Se informa cudl es su es su logo,
domicilio, teléfono, la inscripcién en ingresos brutos. Asi el
Colegio genera un codigo QR, con los datos profesionales y
fiscales.

Maria Elena.
En breve, si Dios quiere, vamos a comprar nuestras

sedes. Hoy pagamos tres alquileres, la central y de las dos

delegaciones. Vamos a tener nuestra sede propia en la ciu-

dad de Juana Koslay a 10 kilémetros de San Luis. Es una

zona residencial muy linda. La adquisicién ya se concre-
t6. Es un inmueble nuevo con un saléon bastante amplio
para juras, capacitaciones, y asamblea. Tiene una oficina,
bafos, y un parqueado en el frente. Fuimos muy austeros,
hicimos un esfuerzo muy grande para juntar este dinero.
Estamos muy felices.

Marina.

Quiero destacar la labor de la presidente que en su profe-
si6on como contadora ha supervisado hasta el Gltimo cero, la
ultima coma. Fue muy ordenada y muy austera. Esto nos per-
miti6 llegar a esta instancia, sino no tendriamos para poder
adquirir la sede.

Hoy el Colegio de Martillero tiene un prestigio en la
sociedad. En las instituciones y en el Gobierno. Eso nos llena
de orgullo. Somos un equipo de trabajo. Hemos aprendido
a trabajar juntos y a conocernos. Como en todos los equipos
hay una diversidad de personalidades. Por lo que hay que irse
amalgamando, acostumbrando, conociéndose, aceptando.
Arrancamos con la primera comisién de fiscalizacion. Luego
las delegaciones. Después vino el comité de fiscalizacion. Fue
la primer gran expansion en el equipo de trabajo.
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Habia 187 matriculados, y Aoy tenemos 460 matriculados
en tres afos y medio de gestion.

Maria Elena.

Cuando empezamos con los remates para el Estado
Provincial fue un logro enorme porque nos permitié una visi-
bilizacién como institucién ante la sociedad. Antes nadie sabia
que el colegio existia y de pronto hoy podemos decir que el
colegio de martilleros estd la la altura de cualquier otro colegio
profesional, escribanos, abogados, contadores o médicos.

Llegamos a esto por las campanas masivas publicitarias.
También organizamos campanas comunitarias, armaba-
mos un stand en la plaza de la villa de Merlo y haciamos
asesoramiento gratuito. Es increible como la gente se acer-
cay consulta. Después vinieron los remates de vehiculos del
Estado provincial. A principios del 2024 nos convocan para
efectuar la subasta de de mas de 800 vehiculos que tenia el
Estado provincial en desuso.

Hicimos para el gobierno de la provincia de San Luis
cuatro remates de automotores en un mismo dia. Un pro-
medio de 200 vehiculos por subasta, mas de 800 en total.
Cada seis meses haciamos una subasta. La primer subas-
ta empezamos trabajando a las 6 de la mafnana de un
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dia sabado y terminamos a las 5 de la manana de un dia
domingo. Se recaudé mucho dinero. Con el precio de base
llegamos al triple en la ganancia. Fue muy exitoso. No
quedaron remanentes de vehiculos. Y se incrementaron los
ingresos para el colegio. Eso nos sirvié para presentarnos
ante la sociedad de una manera distinta. Estabamos todos
exactamente iguales vestidos, con la misma credencial. Las
banderas, los atriles, el logo del Colegio. Entraba la ima-
gen del Colegio por los ojos de la sociedad. Damos una
imagen de seriedad y de profesionalismo. Lo destaca la
gente en la calle, y la prensa en los medios. La imagen de
seriedad, profesionalismo, responsabilidad, nos sirvié eco-

némicamente y también en lo institucional.

Todo este cambio extraordinario lo lideraron mujeres...

Maria Elena.

Nosotras hemos trabajado muy juntas y hemos sido la
cara visible del colegio. Hay que recordar el trabajo que hicie-
ron el consejo, y el resto del equipo. Algunos se preguntaban
como dos mujeres puedan hacer lo que otros no hicieron
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Damos una imagen de seriedad y profesionalismo como institucion.
Lo destaca la gente en la calle y la prensa en los medios.

antes. Otros pensaron que por ser mujeres nos iban a poder
pasar por arriba. Al final logramos todos nuestros objetivos.
Un ¢jemplo fue el tema de los remates. Nos decian que
tengamos cuidado con la liga.
En el primer remate teniamos policias puestos adentro del
reciento, y afuera. Ademas colocamos carteles alertando a la

gente que frente a cualquier tipo de persuasion tenian que
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denunciar a la policia que tenia al lado. Ninguno de nosotros
transé con nadie. Y lo més importante de esa experiencia fue
que no tuvimos miedo.

Esta fue la experiencia maravillosa que hemos transitado
con todos sus luces y sus sombras, pero que en el balance final
a nosotros nos deja una enorme satisfaccion por los grandes

logros que hemos tenido. M
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JURA DE NUEVOS
MATRICULADOS
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En febrero, el Colegio Inmobiliario celebrd, en un marco de gran solemnidad
y emocion, dos ceremonias de jura en las que 101 nuevos profesionales se
incorporaron formalmente a la matricula, dando asi un paso decisivo en el

inicioy consolidacion de su carrera en el sector inmobiliario.

FOTOGRAFIAS COLEGIO INMOBILIARIO
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as ceremonias de jura de nuevos matricula-

dos del Colegio Inmobiliario, realizadas de

manera presencial en la sede institucional,

se han convertido en uno de los acon-

tecimientos mas relevantes de la vida

colegiada. Mas que un acto protocolar,

constituyen un verdadero punto de inflexiéon para quienes

comienzan su ¢jercicio profesional y, al mismo tiempo, una

instancia para reafirmar los principios que sostienen la acti-
vidad inmobiliaria.

Cada encuentro se desarroll6 en un clima de solemnidad

y cercania, acorde a la trascendencia del momento. La orga-

nizacion cuidada y el acompafiamiento permanente de las

autoridades permitieron que los flamantes corredores vivie-

ran una experiencia significativa. La jura simboliza el inicio

formal de una nueva etapa, pero también la asunciéon de un

compromiso concreto con la ética, la responsabilidad pro-

W
¥ | Colegio

[nmabiliario
7

30 REVISTA CUCICBA | MARZO 2026

fesional y la vocacion de servicio, ejes centrales del ejercicio
inmobiliario.

El acto conté con la presencia de miembros de la
Comision Directiva, entre ellos Federico Conte y Jorgelina
Gonzalez, referentes del Departamento de Servicios al
Matriculado, quienes acompanaron activamente la ceremo-
nia. Su participacion reforzo el rol institucional del Colegio
como organismo de respaldo, formacion y defensa de la
profesién. Durante sus intervenciones, destacaron el impac-
to social y urbano de la actividad inmobiliaria, subrayando
que el trabajo del corredor trasciende la intermediacién para
incidir directamente en el desarrollo de las ctudades y en la
calidad de vida de las personas.

Uno de los momentos mas enriquecedores estuvo dado
por la participaciéon de corredores invitados especialmente
para compartir su experiencia y aportar herramientas prac-

ticas para el ejercicio cotidiano. Las exposiciones abordaron

La jura simboliza el inicio formal
de una nueva etapa, pero también
la asuncion de un compromiso concreto
con la ética.
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temas centrales para el presente del sector: transformacion

digital, nuevas dinamicas de vivienda e inversion, cambios
en los héabitos de consumo y los desafios éticos que plan-
tea un mercado cada vez mas competitivo y exigente. Estos
aportes no solo ofrecieron contenidos técnicos, sino que
también promovieron una mirada estratégica sobre el futu-
ro de la profesion.

El punto culminante de la jornada fue el mensaje de
la presidenta del Colegio, Marta Liotto, quien brindé un
discurso de fuerte contenido institucional y humano. En
sus palabras, convoco a ejercer la profesiéon con integri-
dad, compromiso social y excelencia, destacando que la
ética debe ser el cimiento de cada decisiéon profesional.
Asimismo, puso en valor el rol del corredor inmobiliario
como actor clave en la construccién de ciudades mas jus-
tas, sostenibles e inclusivas.

La presidenta también remarc6 la importancia de la
formaciéon continua como herramienta indispensable para
sostener estandares de calidad en un contexto de transforma-
ci6n permanente. En este sentido, la jura se consolidé como
un auténtico rito de inicio: un acto que marca la incorpora-
ci6n formal a la matricula y la integracion a una comunidad
profesional que comparte responsabilidades, desafios y obje-
tivos comunes.

Cada nuevo matriculado no solo asume un compromi-

so individual con el ejercicio responsable de la profesion,
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Cada nuevo matriculado no solo asume un compromiso individual, sino
que se suma a un proyecto colectivo orientado a fortalecer una profesion sélida,
respetada y socialmente reconocida.

sino que también se integra a un proyecto colectivo que
tiene como objetivo consolidar una actividad cada vez mas
solida, respetada y socialmente reconocida. Incorporarse
al Colegio implica formar parte de una comunidad profe-
sional que comparte valores, estandares éticos y una vision
comun orientada a jerarquizar la labor inmobiliaria en la
Ciudad.

En un mercado dinamico, complejo y en permanente
transformacion, el Colegio reafirma su mision de acompa-
far, capacitar y representar a quienes eligen desarrollarse
en la actividad inmobiliaria. A través de la formacion conti-
nua, la generacion de conocimiento y la defensa del ejercicio
legal de la profesion, la institucion trabaja para brindar
herramientas que permitan a los matriculados afrontar los
desafios de un sector que exige cada vez mayor profesionali-
zacién ante la sociedad. W
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El Colegio Inmobiliario incorpora
Inteligencia artificial para transformar
el mercado inmobiliario

El Colegio Inmobiliario de la Ciudad de Buenos Aires firmoé un convenio de
colaboracion con el Instituto Argentino de Inteligencia Artificial (INARIA) con el
objetivode promover laincorporacion estratégica de herramientasde inteligencia
artificial en la actividad inmobiliaria y fortalecer la capacitacion tecnolégica de los

profesionales matriculados.
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1 acuerdo fue rubricado por la presiden-
te del Colegio, Marta Liotto, y por el
Presidente de INARIA, Fabian Ruocco, en
un encuentro institucional que conté ade-

mas con la participacion del Secretario del

Colegio, Nicolas Mattera, y del gerente de
Modernizacién, Lic. Alberto Crovara.

Este convenio establece un marco de cooperaciéon mutua
orientado a impulsar la implementacién progresiva de solu-
ciones basadas en inteligencia artificial dentro del Colegio,
asi como el desarrollo de programas de formacion destinados
a que los corredores inmobiliarios puedan mcorporar estas
herramientas a su practica profesional cotidiana. La iniciativa
busca acompanar los procesos de transformacion tecnologica
que atraviesan actualmente los distintos sectores productivos y
de servicios, entre ellos el mercado inmobiliario.

En este sentido, el acuerdo contempla la realizacion de
actividades conjuntas de capacitacion, talleres, seminarios y
espacios de intercambio orientados a difundir el potencial
de la inteligencia artificial aplicada a la gestion inmobiliaria.
Estas instancias permitiran a los matriculados conocer de
primera mano las posibilidades que ofrecen las nuevas tec-
nologias para optimizar procesos, mejorar la atencion a los
clientes, analizar datos de mercado y fortalecer la toma de
decisiones estratégicas. Desde el Colegio destacaron que la
incorporacion de herramientas de inteligencia artificial repre-
senta una oportunidad para potenciar el trabajo profesional,
mejorar la eficiencia operativa de las inmobiliarias y adaptarse
a las nuevas dinamicas del mercado. La iniciativa se enmar-
ca dentro de una agenda institucional mas amplia orientada
a promover la innovacion, la modernizaciéon y la capacita-
ci6n permanente de los matriculados. Por su parte, INARIA
aportara su experiencia en materia de formacién, innovacion
y asesoramiento tecnologico, acompanando al Colegio en el
disenio de estrategias que permitan aprovechar el potencial de
la inteligencia artificial en distintos aspectos de la actividad. El
objetivo es facilitar el acceso a conocimientos y herramientas
que ya estan transformando la forma en que organizaciones
y empresas desarrollan sus procesos productivos y de gestion.
El convenio firmado con el Colegio Inmobiliario se inscribe
en esta vision de trabajo articulado entre instituciones, en la
que la cooperacion y el intercambio de conocimientos se con-
vierten en herramientas clave para afrontar los desafios que

plantea la transformacion digital. ll
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ENTREVISTA AL Cl DANIEL FRANCISCO LAURENZANO

LA HONESTIDAD
ANTE TODO

POR ANNIE BALLANDRAS - FOTOGRAFIAS FAMILIA LAURENZANO
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TRAYECTORIA EN EL RUBRO INMOBILIARIO
¢Coémo fueron sus comienzos en la actividad inmobiliaria y
qué lo motivé a dedicarse a este sector?

Arrancamos en Villa Pueyrredén, barrio que amo, donde
naci y creci. Eso facilit6 mucho el inicio, porque ya existia un
vinculo previo con los vecinos y con los operadores inmobilia-
rios historicos de la zona.

Eramos conocidos: mi padre se habia desarrollado duran-
te muchos anos alli en la industria vitivinicola, creando una
empresa de reconocido nombre en su época.

Luego pasamos por diferentes actividades -automotriz,
textil, productor asesor de seguros- hasta que finalmente
llegamos a esta hermosa profesion. Esa cercania y el buen
nombre heredado generaron confianza desde el principio.

Siempre entendi que esta actividad no se trata solo de

intermediar operaciones, sino de acompafiar decisiones
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importantes en la vida de las personas. Eso fue lo que me
motivo desde el inicio: construir relaciones solidas y sostener-
las en el tiempo, porque la confianza es el eslabon mas fuerte
de esta profesion.

¢Doénde se desarrollan actualmente? ;Cémo esta ese
sector?

Comenzamos en Villa Pueyrredén, donde crecimos
rapidamente y generamos muy buenas relaciones con inmo-
biliarios histéricos. Luego ampliamos nuestra actividad a
Villa del Parque y Villa Urquiza, y con el tiempo ese recorri-
do nos llevé naturalmente a consolidarnos en Villa Devoto,
barrio que hoy es nuestro principal foco operativo y donde
tenemos una fuerte presencia.

Villa Devoto es una zona con identidad marcada, per-
fil residencial consolidado y demanda sostenida tanto para
vivienda como para desarrollo. Es un mercado que valora el
conocimiento profundo del territorio y el asesoramiento pro-
fesional.

Actualmente también contamos con oficinas en Palermo,
lo que nos permite estar mas cerca del publico inversor y de
un mercado con dinamica diferente. Ademads, al contar con
matricula en Provincia de Buenos Aires, podemos asesorar y
operar propiedades fuera de la Ciudad, ampliando nuestro
alcance y acompanando a clientes que buscan oportunidades
tanto en CABA como en otras localidades.

¢Cuales fueron los principales desafios que enfrentaron
en los primeros afios y qué aprendizajes le dejaron esas
experiencias iniciales?

Uno de los principales desafios fue perdurar en el
tiempo dentro de una economia tan cambiante como la
nuestra. Crecer y ganar el reconocimiento y respeto de
nuestros pares fue clave para poder acceder a los sistemas
barriales que agrupaban a las inmobiliarias, como BICO,
BAYCO y BIRAC, integrados entre si por la plataforma
Intersistemas.

A esos espacios solo se podia ingresar con la antigiie-
dad necesaria, la recomendaciéon de dos o mas integrantes
y sin oposicion de otros miembros.

La clave estuvo en administrar bien, ser prudentes y enten-
der cada momento del negocio inmobiliario: saber cuando
expandirse, cuando ser mas conservador y como adaptarse a
las distintas etapas del mercado.



LAURENZAN

Propiedades

45043320

Mi padre solia decir una frase muy grafica: “Si cae un meteorito en tu terreno,
seguis teniendo un terreno, solo que con un pozo y el pozo es tupo™. Mas alla del
humor, esa idea resume algo profundo: el inmueble es un activo tangible
que permanece en el tiempo.

Atravesamos periodos muy complejos. Ver como colegas
cerraban sus locales o abandonaban la actividad es algo muy
duro. Esos momentos ensefian mucho sobre responsabilidad
y sobre la importancia de construir una estructura sélida.

Aprendi que la transparencia, el cumplimiento de la
palabra y la administraciéon responsable son fundamenta-
les para sostenerse en el tiempo. La reputacion se construye
con constancia, respeto y coherencia, especialmente en los

momentos dificiles.

¢Qué cambios significativos ha observado en el mercado
inmobiliario y en la forma de ejercer la profesion?

El mercado inmobiliario tuvo crecimientos muy abrup-
tos en determinados momentos, lo que hizo que muchas
cosas se corrigieran sobre la marcha. Y eso sigue sucedien-
do hoy. Es una actividad que evoluciona constantemente y
obliga a adaptarse. La tecnologia cambi6 por completo la for-
ma de comercializar las propiedades. Recuerdo cuando los
inmuebles se ofrecian principalmente en el diario o en revis-
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tas especializadas. Hoy, desde cualquier lugar, una persona

puede recorrer virtualmente una propiedad y acceder a infor-
macion detallada antes de visitarla.

Antes se organizaban muchas mas guardias los dias de
publicacién y el contacto era casi exclusivamente presencial.
Era un mercado distinto, con otra logica.

Hoy el diferencial ya no es solo tener stock, sino saber
analizar, interpretar informacion y brindar un asesoramiento

mas profesional y estratégico.

¢Cuales son las exigencias del publico inversor?

El publico inversor hoy tiene muchisima informacion
disponible. Llega a la reuniéon habiendo comparado precios,
analizado alternativas y estudiado el mercado.

Por eso, destacarse en un contexto de tanta competencia

requiere mucho profesionalismo. Ya no alcanza con mostrar
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una propiedad: hay que interpretar datos, analizar norma-
tiva, proyectar escenarios y brindar una vision estratégica
clara. Ademas, una de las principales exigencias actuales es
el resguardo. El inversor busca proteger su capital, minimizar
riesgos y contar con respaldo en cada decision. Necesita segu-
ridad juridica, claridad en los niimeros y acompanamiento
constante durante todo el proceso.

El inversor actual valora la precision y la transparencia,
pero también quiere sentirse acompanado desde el analisis
inicial hasta la concrecion de la operacion.

¢Y en cuanto al ladrillo como inversién resguardada?

El ladrillo fue histéricamente un refugio de valor en
Argentina. Mas alla de los ciclos econémicos, sigue siendo
una herramienta sélida cuando se elige correctamente la ubi-
cacién y el momento de ingreso.

Mi padre solia decir una frase muy gréafica: “Si cae un
meteorito en tu terreno, seguis teniendo un terreno, solo que
con un pozo y el pozo es tuyo”. Mas alld del humor, esa idea
resume algo profundo: el inmueble es un activo tangible que
permanece en el tiempo. Por supuesto, no todo inmueble es
automaticamente una buena inversion. Requiere analisis y
planificacion. Pero bien elegido, el ladrillo sigue siendo un
resguardo historico frente a la volatilidad.

¢Cudles son las propiedades que hoy mas les solicitan?

Hoy vemos una demanda sostenida de departamentos de
2 y 3 ambientes bien ubicados, pero con un diferencial muy
marcado: los espacios y las expansiones exteriores.

Posterior a la pandemia se generé un cambio fuerte en
la forma de habitar. Un buen balcon, patio o terraza dejo
de ser un plus para convertirse en prioridad. El espacio
de guardado también es muy valorado. Placares amplios
y buena distribucién marcan diferencia. Cada vez es mas
frecuente que el comprador solicite cochera, especialmente
en zonas residenciales.

También vemos un segmento de personas que decide
achicarse luego de vivir muchos aflos en casas grandes.
Buscan departamentos amplios, en edificios de pocos veci-
nos, que mantengan tranquilidad y comodidad con menor
mantenimiento.

En cuanto a los amenities, sigue siendo un debate perma-
nente. Hay quienes los valoran mucho y otros prefieren evitar

expensas clevadas. Es una decision muy personal.



La clave estuvo en administrar bien, ser prudentes y entender cada momento del
negocio inmobiliario: saber cudndo expandirse, cudndo ser mds conservador y como
adaptarse a las distintas etapas del mercado.

¢Qué pasa con el boom de Airbnb y la demanda de
extranjeros o alquileres temporales?

El crecimiento de plataformas como Airbnb generd una
dinamica muy marcada en determinados barrios. Zonas
como Palermo muestran una demanda sostenida para alqui-
ler temporario. Puede ser una buena inversiéon dependiendo
de la zona y del tipo de unidad, pero siempre requiere un

andlisis detallado y conocimiento de la normativa vigente.

LA INMOBILIARIAY SU EVOLUCION
¢Coémo nacid lainmobiliariay cémo fue su crecimiento a lo
largo del tiempo?

La inmobiliaria nacié como un emprendimiento familiar
encabezado por mi padre, Mario Laurenzano, junto a sus
hijos. Desde el inicio tuvo una fuerte impronta barrial.

El boca en boca fue clave en los primeros afos y sigue
siéndolo hoy. La confianza fue el verdadero motor del cre-
cimiento. Con el tiempo se fue sumando gente al equipo, y
el desarrollo del negocio nos llevé también al mundo de la
construccion y los proyectos propios. Incluso hoy, los hijos de
antiguos soclos continuan vinculados con nosotros. El hecho
de que hoy mis tres hijos formen parte activa de la empresa
amplia la estructura y permite abarcar mas areas, mantenien-
do siempre la esencia familiar.

Siempre me relacioné con mucho respeto con mis colegas,
lo que me llevo a ser convocado a formar parte de distintas
comisiones de nuestro querido Colegio desde su fundaciéon y

durante 15 afnos consecutivos.

:De qué manera fue adaptandose el negocio a los
cambios del mercado, la tecnologia y las nuevas
demandas de los clientes?

La tecnologia transformo la forma de comercializar. La
fotografia profesional y los recorridos virtuales mejoraron

notablemente. Por eso es vital capacitarse constantemente

para mantenerse actualizado. Los portales de difusion se
volvieron mas exigentes en cuanto a la carga de datos y
detalles de publicacién, lo que obliga a mayor precisiéon
y facilita al cliente acceder a informacién clara desde el
inicio.

Hoy el comprador es mas selectivo y exige transparencia
y exactitud. La clave fue modernizar la estructura sin perder

la cercania que siempre nos caracterizo.

¢Qué valores y principios fueron claves para consolidar la
empresa?

La honestidad, ante todo.

El acompafiamiento y la escucha son fundamentales. Las
personas tienen necesidades distintas y solo escuchando se
puede entender realmente como ayudarlas. La reputacion se
construye con coherencia diaria y compromiso sostenido en

el tiempo.

¢Coémo se dio el traspaso gradual de responsabilidades?

Fue un proceso gradual y desafiante. Separar lo familiar
de lo laboral fue uno de los trabajos mas dificiles. Cada uno
hizo su proceso personal y profesional hasta convertirse en
lo que es hoy. Poder delegar al cien por ciento en alguien
que sabes que lo hara igual o mejor genera una enorme
satisfaccion.

¢Podrias brindarnos un mensaje final?

La continuidad de una empresa es una responsabilidad
hacia los clientes y hacia la profesion.

Mi padre, Mario Laurenzano, vino a la oficina hasta el
altimo dia. Su partida dejé un vacio muy grande, pero tam-
bién un legado inmenso. El legado es lo mas grande que nos
dej6. Ser conocido porque hiciste las cosas bien no tiene pre-
cio. Esa reputacion construida a lo largo de los afios es lo que
nos guia todos los dias. W

COLEGIOINMOBILIARIO.ORGC.AR 43



La profesion inmobiliaria exige
una formacion constante

POR ANNIE BALLANDRAS - FOTOGRAFIAS PRENSA: ALBERTO MAQUES
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Tuvimos el agrado de entrevista al Dr. Cl Alberto Maques, Consejero del
Consejo de la Magistratura de La Nacion y presidente de la Comision
de Acusacion quien amablemente desarrollé como grandes temas
centrales: sus actividad como abogadoy en el mercado inmobiliario,
ademas de compartir con nosotros su vision y perspectiva en la dinamica
de bienes raices actualmente.

MOMENTO DE LA JURA COMO CONSEJERO.

LE TOMA JURAMENTO EL DR. HORACIO ROSATTI,
PRESIDENTE DE LA CORTE SUPREMA DE JUSTICIA
DE LA NACION.

SOBRE SU ACTIVIDAD EN
EL MERCADO INMOBILIARIO
¢ Coémo fueron los comienzos en el mercado inmobiliario?

Fue como un mandato familiar, mi padre junto a mi tio
habian formado una inmobiliario de tipo familiar en el cora-
z6n de San Telmo, en la calle Chacabuco y Carlos Calvo,
inmobiliaria Royal que hoy todavia sigue funcionando.

Yo tendria en aquella época 17 aflos y era muy conocida
en el barrio. Me iba con mi papa y llevaba la condicion de
venta o alquiler, también me daban las llaves de la propiedad.
Era algo muy distinto a lo actual, épocas doradas en cuan-
to a la tranquilidad con la que se trabajaba, la confianza, la
palabra. Cero tecnologias, pero mucha voluntad y esfuerzo.
Remarco que la confianza era la base de todo.

¢En que zona empez6 la actividad?

Fundamentalmente como dije anteriormente en la zona
de San Telmo y cercanias como Barracas, Constitucion y San
Cristobal. Tenias una frase que poniamos en los carteles de
Royal que decia “Nadie conoce San Telmo mejor que noso-
tros”. Yo me habia convertido en un experto en la zona. Hoy
en dia recorro las calles de la zona y me acuerdo la cantidad
de casas y departamentos que gestione en aquellos afios. Se
anoran esas épocas, por los buenos recuerdos y la alegria de
las familias que se mudaban.

En un momento en la calle Chacabuco desde Av. Belgrano
hasta Av. Caseros, en todas las esquinas sin excepcion, habia
un cartel de Royal inmobiliaria en venta o alquiler. Una época
realmente espectacular, practicamente teniamos el monopo-

lio del barrio. La primer matricula la fui a rendir a la Camara
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El mercado va a cambiar muchas veces. La tnica ventaja competitiva
real es la preparacion, la ética y la coherencia profesional.
Quaen entienda eso, va a seguir vigente.

de Apelaciones de La Plata que otorgaba la de martillero
y corredor publico, fui con mi novia en ese momento que
ahora es mi esposa. Luego se genero con los anos un siste-
ma llamado clearing con 4/5 inmobiliarias importantes de la
zona. Nos juntabamos una vez por semana y compartiamos
las propiedades que teniamos, era algo que nos servia para
potenciarnos, muy sano. Nos poniamos de acuerdo en siste-
mas de tasacion, en sistemas de capacitacion, era los albores
de la Camara Inmobiliaria.

Luego conoci las grandes figuras del mercado como
Armando Pepe, Gimenez Zapiola, Jorge Alonso, Lepore, en
fin... seguramente me olvide alguno porque eran muchos,
espero que nos e enojen. Toda gente muy capacitada con los
que tuve la suerte de poder participar en la fundacién de la
Camara. Con el transcurso de los anos y habiendo sido yo
uno de los Convencionales Constituyentes que redactaron la
primer constitucion de la Ciudad de Buenos Aires, en 1996
se sembro la primer semilla para dar lugar a la aparicion del
Colegio Inmobiliario hasta llegar a lo que hoy es el Colegio
donde también tuve el honor de ser parte. Muchos recuer-
dos importantes y trascendentes, por eso es que valoro mucho
esta profesion y realmente fue la que me permitié seguir una
carrera universitaria, recibirme de abogado, de escribano, de
hacer por grados y de llegar a lugares que yo no imaginaba
en aquel momento.

Un montén de recuerdos absolutamente imborrables.

SOBRE SU ACTIVIDAD COMO ABOGADO
¢Cuales son los principales desafios legales y normativos
del sector?

Hoy el mayor desafio es la inestabilidad normativa.
Venimos de afos con cambios fuertes en materia de alqui-
leres, registracion de contratos, régimen fiscal y operatoria
bancaria. Esa volatilidad genera incertidumbre y frena
decisiones.

En concreto:
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*Reglas contractuales en alquileres que cambiaron varias
veces en poco tiempo. El mercado necesita estabilidad, no
péndulos.

*Carga impositiva y superposiciéon de tributos (naciona-
les, provinciales y municipales) que encarecen la operacion y
fomentan informalidad.

*Bancarizacion y trazabilidad cada vez mas exigentes, que
son positivas, pero requieren simplificacién administrativa.

*Judicializacion de conflictos locativos, donde los tiempos
procesales siguen siendo largos en muchas jurisdicciones.

El problema no es regular; el problema es regular sin pre-
visibilidad.

¢Qué cambios 0 mejoras son necesarias para fortalecer la
seguridad juridica?

Hay tres ejes claros:

1.Estabilidad normativa en el tiempo. Las reglas no pue-
den cambiar cada 12 o 18 meses. El inversor -y el propietario
comun- necesita horizonte.

2.Unificacion y simplificacion tributaria. Menos distor-
sion y mas claridad en costos reales.

3.Procesos judiciales mas agiles, especialmente en des-
alojos y ejecuciones, con herramientas tecnologicas y plazos
razonables.

La seguridad juridica no es solo una ley bien escrita; es
que esa ley sea clara, estable y aplicable sin interpretaciones

contradictorias.

¢Cual es el rol de los Colegios profesionales?

Los colegios no estan para decorar. Tienen tres funciones
centrales:

*Control ético real, no simbélico. Combatir el ejercicio
ilegal y la informalidad protege a la sociedad y al matriculado
serio.

*Capacitaciéon permanente obligatoria o incentivada,

porque el marco normativo cambia y el mercado también.



La profesion inmobiliaria hoy exige mucho mas que publicar una
propiedad. Exige formaciin juridica, financiera, fiscal y tecnoldgica constante.

*Representacion institucional firme, defendiendo la profe-
si6n ante reformas legales o fiscales que impacten en el sector.

Cuando el colegio es activo, el mercado es mas transpa-
rente. Guando es pasivo, crece la improvisacion.

¢Cuales son los aspectos claves del marco juridico para
brindar previsibilidad?

*Respeto al derecho de propiedad. Es la base del sistema
inmobiliario.

*Contratos claros y ejecutables. Que lo firmado se cumpla
y, s1 no, que haya mecanismos rapidos para hacerlo valer.

*Reglas fiscales transparentes y estables.

*Seguridad registral eficiente, con catastros y registros
digitales actualizados y confiables.

*Acceso al crédito bajo normas claras y sostenibles.

Sin estos pilares, no hay mercado sano.

¢Podria compartir un mensaje a los matriculados?

La profesion inmobiliaria hoy exige mucho mas que
publicar una propiedad. Exige formacién juridica, financie-
ra, fiscal y tecnologica constante. Gambio mucho respecto a
mis inicios en la actividad. La capacitacién continua no es
opcional: es una herramienta de supervivencia profesional. El
compromiso institucional tampoco es decorativo: participar,
involucrarse y defender la matricula es defender la dignidad
del trabajo.

El mercado va a cambiar muchas veces. La tinica ventaja
competitiva real es la preparacion, la ética y la coherencia
profesional. Quien entienda eso, va a seguir vigente.

COLEGIOINMOBILIARIO.ORGC.AR 47



La compraventa esta en fase de recuperacion y bastante “aceitada” en
volumen. En CGABA, 2025 cerrd con mas del 26% interanual y diciembre
marco algo mds de 7.500 operaciones.

ANALISIS DEL MERCADO INMOBILIARIO Y LA
DINAMICA ACTUAL
¢Coémo evalla hoy el mercado (compraventay alquileres)?

La compraventa esta en fase de recuperacion y bastan-
te “aceitada” en volumen. En CABA, 2025 cerrd con mas
del 26% interanual y diciembre marc6 algo mas de 7.500
operaciones. Lo relevante es que la cantidad se recupera y
los montos en pesos suben fuerte (por precios + inflacion),
mientras el mercado sigue “pensando” en USD para valor de
publicacion y cierre.

Con respecto a los alquileres, después del cambio regu-
latorio (contratos mas “a medida”), volvio la oferta, pero los
precios siguen tensos en unidades chicas y bien ubicadas; hoy
el contrato y sus clausulas (plazo, ajuste, moneda, garantias)
son el partido a jugar.

¢Subieron las consultas? ; Qué porcentaje se convierte en
operacién concreta?

Si, subieron las consultas, sobre todo en usados con buen
de precio”, ticket medio, compradores que comparan mucho
y negocian. La conversion hoy es mas baja que en mercados
“estables” porque hay brecha entre expectativa del dueno y
capacidad de pago. En practica, en inmobiliaria “de calle”,
una referencia razonable suele ser 10%—-20% de consultas que
terminan en una operacion efectiva (varia por zona, producto
y si el inmueble esta bien tasado). En productos “calientes” y
bien valuados, sube; en publicaciones infladas, se desploma.

¢Qué buscan hoy los que se acercan?

*Precio “realista” y posibilidad de negociar (propietario
flexible vale oro).

eCialidad de ubicacion (movilidad, seguridad, servicios) y
bajas expensas.

*Unidades listas para habitar (menos tolerancia a refac-
ciones grandes por costo/tiempos).

*Certeza contractual en alquiler: reglas claras de ajuste,
mantenimiento y salida.
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*En compra: muchos buscan resguardo de valor y otros
directamente resolver vivienda; el inversor “puro” estd mas
selectivo.

¢Qué impacto tuvieron los créditos hipotecarios en
compraventa de bienes?

Incidieron positivamente vy, sobre todo, reinsertaron
demanda que estaba afuera. 2025 cerr6 con 44.305 présta-
mos hipotecarios (repunte fuerte vs. afios anteriores), y €so
empuja operaciones “en cadena” (venta para comprar).

Ahora, ojo: el crédito todavia no domina el mercado
como en otros paises; mueve la aguja, pero con limites por
cuota inicial, calificacién y volatilidad macro.

¢Cuales son los principales desafios y desequilibrios entre
ofertay demanda?

*Descalce ingresos—vivienda: salarios corriendo detras y
tickets en USD.

*Expectativas: propietarios con precios “de pico” vs. com-
pradores con mentalidad de oportunidad.

*Producto: sobra publicaciéon “promedio” y falta lo que
realmente demanda el mercado (bien ubicado, buen estado,
buena relaciéon precio/m?2).

*Alquiler: aunque hay mas oferta, sigue el cuello de bote-
lla en tipologias especificas (p. ¢j. 3 ambientes) y en zonas muy
buscadas.

*Costo total de tenencia: expensas, impuestos, manteni-

miento: cada vez pesan mas en la decision.

¢ Qué perspectivas podria brindarnos para este 2026?

En Compraventa hay un escenario de moderado cre-
cimiento o sostén de volumen si se mantiene la estabilidad
relativa y si el crédito no se encarece de golpe. Los datos de
2025 dejan una base alta para comparar, asi que es logico ver

meses de amesetamiento. H
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PRESENTACION DEL LIBRO:

"EL FUTURO DE
LAS PYMES" EN EL
SECTOR INMOBILIARIO

El reconocido analista econdmico Damian Di Pace presentd su nuevo libro en
la sede del Colegio ante una nutrida concurrencia de matriculados e invitados
especiales. La actividad contd con el auspicio de Garantina, que acompano la
realizacion del encuentro.

urante la presentacion de “El futuro de las
pymes”, el economista Damian Di Pace fue
directo al punto: “En el mundo, las pymes
representan entre el 85% vy el 95% del
empresariado global. Se les viene un mun-

do donde la adaptacion es muy, pero muy
importante. Hay un mundo de pymes dinosaurios, que estan
esperando que el meteorito le caiga en la tierra de su empre-
sa”. Con esa metafora contundente, Di Pace sintetiz6 el ntcleo
conceptual de su nuevo trabajo: la urgencia de transformacién
en un entorno atravesado por cambios tecnolbgicos, nuevas

dinamicas de consumo y mayor competencia global.

Dinosaurios y camaleones

A lo largo de mas de 330 paginas, el autor analiza el
proceso de reconversion que enfrenta el universo pyme,
diferenciando entre aquellas empresas que permanecen
inmutables frente a los cambios -los “dinosaurios”- y las que
adoptan una actitud agil, flexible y estratégica -los “cama-

leones”-, capaces de competir en escenarios cada vez mas

complejos. “El libro aborda el mundo de la adaptacion tec-
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nolégica y los cambios disruptivos que se vienen para ese
sector. Mas que nada, incorporando plan digital, tecnologico
y subiéndose al tren de la economia del dato”, explico.

Para Di Pace, la transformacion digital no es una opcion
sino una condicion de supervivencia. Sin embargo, advirti6
que todavia persisten fuertes resistencias culturales dentro del
sector, especialmente en generaciones empresarias formadas
en contextos econdémicos mas estables o menos competitivos.

“La nueva generaciéon de lideres pyme ya piensa el
futuro de la empresa en relacién a una nueva demanda.
En cambio, la generacién anterior cree que tiene ganado
el mercado y no advierte que puede perder participacion y
productividad frente a competidores que si incorporan estas

herramientas”, sostuvo.

El cuddruple tablero del crecimiento

Mis alla de la dimensién tecnologica, el economista
identificé cuatro variables estructurales que condicionan la
inversion y el crecimiento de las pymes.

La primera es la estabilidad macroeconémica: “Para uno
es fundamental la estabilidad del ciclo macroeconémico: tipo
de cambio estable, desaceleracion de la inflacién y tasa de
interés baja”. Sin previsibilidad en estas variables, el horizon-
te de planificacion se acorta y la toma de decisiones se vuelve
defensiva.

El segundo factor es la empleabilidad. Segin explico,
muchos empresarios limitan su expansion por el riesgo aso-
ciado a la contrataciéon de personal: “Para crecer tengo que
contratar empleados. Si no, no puedo crecer. Pero entien-
den que el riesgo es mayusculo, entonces dicen: ‘Me quedo
aca’. Y asi, la empresa se estanca por temor a ampliar su
estructura”.

La tercera variable es la presion tributaria y la falta de
reglas de juego estables. “Mi sector tiene una presion tribu-
taria muy grande, por lo cual el retorno de la inversion es a
largo plazo y no convive con una macro inestable. Si tengo
que comprar un bien de capital con un retorno a cinco o diez
anos, ;qué me pasa en el medio? Ante una caida de la activi-
dad o cambios en las reglas de mercado, me fundo”, advirtié.

Adaptarse para competir
El diagnéstico es claro: el futuro de las pymes dependera
de su capacidad de adaptacion tecnologica, de la estabilidad

del entorno macroeconémico y de condiciones estructura-

DAMIAN DI PACE

el FUTURO
&= PYMES

EMPRESA ACTIVA

les que incentiven la inversion. En un mundo cada vez mas
dinamico, la inercia ya no es neutral: quedarse quieto implica
perder terreno.

El mensaje de Di Pace, en definitiva, interpela al
empresariado a revisar sus modelos de gestion, incorporar
innovacion y asumir que la competitividad se redefine a una

velocidad inédita.

Sobre Garantina

Garantina continta liderando la conversacion sobre la
profesionalizacién y modernizacion del sector. Para aquellos
interesados en profundizar en estrategias de inversion y ana-
lisis de mercado, la compaifiia invita a toda la comunidad a
suscribirse a su canal de YouTube. Dentro de su contenido
destacado, se encuentra la seccion "¢Donde pongo unos man-
gos?", un espacio de referencia obligada para quienes buscan
entender hacia donde fluye el capital y cuales son las mejores
oportunidades de negocios en el contexto actual. ll
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MEDIDAS FISCALES
QUE FORTALECEN AL
SECTOR INMOBILIARIO

EXENCIONES QUE RETOMAN INICIATIVAS PROMOVIDAS POR
CUCICBA ANTE EL CONGRESO EN 2023.

El Colegio Inmobiliario de la Ciudad de Buenos Aires informa a sus matriculados que se aprobaron
dos medidas de especial relevancia para nuestra actividad. Una es la exencién del Impuesto a las
Ganancias Cedular (15%) que gravaba la ganancia en la venta de inmuebles. Y |a otra es la exencién
del Impuesto a las Ganancias para los alquileres destinados a vivienda.

Estas reformas se sancionaron en la reciente ley de Modernizacién Laboral que aprobé el Congreso
de la Nacién hace pocos dias. Estas decisiones representan un avance significativo para el sector
inmobiliario. Porque promueven la inversién al darle incentivos a la oferta de inmuebles para la
compraventay para la locacién.

Estas medidas fueron impulsadas por nuestro Colegio mediante un proyecto de ley presentado por
el diputado nacional Favio Quetglas en abril del 2023. Nuestra institucién acompafio el proyectoy
asi quedo formalmente instalado en la agenda legislativa.

La importancia de sostener en el tiempo una agenda institucional y coherente en defensa de la
profesiony de la actividad. Con el objetivo de garantizar los derechos de los propietarios, locatarios
y la comunidad.

Desde el Colegio Inmobiliario de la Ciudad reafirmamos nuestro compromiso de continuar
trabajando en el ambito legislativo. En didlogo permanente con las autoridades nacionales,
impulsando iniciativas que fortalezcan el mercado inmobiliario y brinden mayor previsibilidad al
sector.
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Servicios y Beneficios
— AL MATRICULADO —

COLEGIO INMOBILIARIO

%

Matriculados y
empleados del colegio
consultar familiares

Beneficios exclusivos en Plan Total SportClub.
Descuento 25% matriculados/empleados y 20% grupo familiar.
Matricula bonificada y pago mensual mediante débito automatico.

Para mayor informacion:
Consulta por las condiciones en enlace:

https://www.sportclub.com.ar/corporativo/promocion-cucicba/

g
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1.° Encuentro del Departamento
Observatorio Estadistico 2026

El Colegio Inmobiliario continua consolidando la produccion de datos
e indicadores propios que aportan informacion estratégica para el
analisis del mercado. En ese marco se realizd el primer encuentro 2026
del Departamento Observatorio Estadistico, un espacio integrado por
matriculados que, con vocacion de jerarquizar la profesion, aportan su
conocimiento, experienciay trabajo técnico.
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Este departamento constituye un ambito clave para gene-
rar informacién confiable, analizar la evolucién del mercado
inmobiliario de la Ciudad y anticipar tendencias, fortalecien-
do tanto la representacion institucional del Colegio como el
ejercicio profesional de sus matriculados.

A partir del trabajo sostenido de sus integrantes, el Colegio
ha logrado consolidarse como una fuente de referencia para
la sociedad y para diversos actores vinculados al sector, entre
ellos medios de comunicacién, organismos ptblicos y referen-
tes del ambito politico y econémico.

El Observatorio también tiene como objetivo mejorar
permanentemente la calidad de la informacion producida.
Para ello se trabaja en la actualizacién periédica de rele-
vamientos y encuestas, asi como en el desarrollo de nuevas
iniciativas que permitan ampliar y profundizar el analisis del
mercado inmobiliario.

Este enfoque refuerza el compromiso institucional con
la generacion de informacion rigurosa, transparente y util
para la toma de decisiones, al tiempo que promueve la parti-

cipacion de los matriculados en la construccion colectiva de

Integrantes del Departamento Observatorio
Estadistico:

Coordinador: Miguel Chej Muse
Alejandra Vela

Andrea Fernandez

Patricia Bosso

Luciana Maradei

Maria Fernanda Montana
Gabriela Jabie

Marcelo Tranchida

Gustavo Gémez Soriano
Marcelo Ghio

Nicolas Cartasegna

Sebastian Bilancieri

Federico Pagura

Alejandro Brafa

Maximiliano Di Génova

conocimiento sobre la actividad. De este modo, el Colegio Inmobiliario de la Ciudad de
Buenos Aires contintia impulsando herramientas que jerar-

-Datos reales para decisiones responsables. quizan la profesion y defienden el trabajo inmobiliario en la

-Gestion activa, técnica y con vision de futuro. Ciudad. B
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BENEFICIOS PARA EL MATRICULADO

El Colegio impulsa nuevos
beneficiosy servicios para los
matriculados

El nuevo Departamento de Beneficiosy Servicios al Matriculado continda
ampliando su red de acuerdos con empresas e instituciones de distintos
rubros, con el objetivo de ofrecer ventajas concretas que acompanen la vida
profesional y personal de los corredores inmobiliarios.




T W i —

e

on el propésito de fortalecer el acompana-
miento institucional a los matriculados, el
Colegio Inmobiliario avanza en la consoli-
dacion del Departamento de Beneficios y
Servicios al Matriculado, un espacio orien-

tado a gestionar acuerdos estratégicos que
permitan ampliar las oportunidades y ventajas disponibles
para quienes integran la institucion.

En este marco, el Departamento ha impulsado nuevos
convenios que abarcan areas tan diversas como turismo,
recreacion, gastronomia, deporte, insumos profesionales,
estética, tecnologia, hoteleria, bienestar y seguros, entre otros.
A través de estas alianzas, los matriculados pueden acceder a
descuentos especiales y condiciones preferenciales en distin-
tos productos y servicios.

El Departamento esta integrado por colegas matricula-
dos que desarrollan una tarea activa y comprometida para
ampliar de manera constante la red de beneficios. El tra-
bajo se basa en el intercambio de ideas, la identificacion de
necesidades del sector y la bsqueda permanente de nuevas
propuestas que resulten ttiles y accesibles para los profesiona-
les inmobiliarios.

“Entendemos nuestro trabajo de manera mancomuna-

da, colaborativa y permanente. Buscamos escuchar a los
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BENEFICIOS PARA EL MATRICULADO

El trabajo se basa en el intercambio de 1deas, la identificacion de necesidades
del sector y la biisqueda permanente de nuevas propuestas que resulten utiles 'y
accesibles para los profesionales inmobiliarios.

colegas, intercambiar propuestas y generar acuerdos que
representen una cobertura amplia y de calidad. El objetivo
es sumar iniciativas positivas que fortalezcan los vincu-
los entre matriculados y contribuyan al crecimiento de
nuestra querida instituciéon”, explica Cintia Bibbo, coordi-
nadora del Departamento.

Cada convenio se establece a partir de un trabajo
conjunto con las empresas ¢ instituciones participantes, pro-
curando que los beneficios ofrecidos sean claros, reales y de
aplicacion concreta para los matriculados. De esta manera, el
Departamento no solo busca sumar descuentos, sino también
generar oportunidades de valor alineadas con las necesidades
cotidianas de los profesionales del sector.

Un aspecto central del funcionamiento de estos acuer-
dos es la transparencia en la gestion. En ese sentido, desde
el Departamento se destaca que el Colegio Inmobiliario no
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interviene en operaciones comerciales ni realiza manejo de
dinero bajo ninguna circunstancia. Cuando un matriculado
desea acceder a alguno de los beneficios disponibles, el con-
tacto y la contratacion se realizan de manera directa con la
empresa o institucién correspondiente.

La iniciativa se inscribe dentro de una visién institucional
que busca consolidar al Colegio no solo como un ambito de
regulacion y representacion profesional, sino también como
una comunidad que acompana a sus matriculados en distin-
tos aspectos de su desarrollo.

En esa linea, el Departamento de Beneficios y Servicios
continta trabajando para ampliar la red de acuerdos y
generar nuevas propuestas que aporten valor al ejercicio pro-
fesional y a la calidad de vida de los corredores inmobiliarios,
fortaleciendo asi el sentido de pertenencia y el espiritu cola-
borativo que caracteriza a la institucion. H



RESTAURANT
INVERNADERO

En plena Biblioteca Nacional, rodeado de librosy
cultura, se instala Invernadero: un bar de ‘Gin & Tapas'.
Ideal para ir a picar algoy darte un gustito con su gin
artesanal. Desayunos, almuerzos, meriendas, y eventos

corporativos.

DIRECCION

Agliero 2502.

Barrio de la Recoleta
01115-2561-2502
@invernadero.bn

TURISMO
MERCADO TURISITCO

Mercado Turistico es una empresa con sélida
experiencia en la organizacién de viajes a medida
hacia destinos de todo el mundo. Se distingue por una
atencion personalizada, enfocada en brindar confort,

confianzay excelencia en cada experiencia.

CONTACTO

Maria Chiarotti
maria@mercadoturistico.tur.ar
113 775 6373
www.mercadoturistico.tur.ar

COLEGIOINMOBILIARIO.ORG.AR 59



BENEFICIOS PARA EL MATRICULADO

HOTELES EN VILLA GESELL
BELLA VISTA'Y
SPILEON

Hoteles familiares a 100 mts del mar. Gran Parque,
piscina climatizada, restaurant propio, parrillas,

juegos para chicos, Spa, Wifi.

-Hotel Bella Vista: Paseo 114 numero 256
-Hotel Spileon: Paseo 113 niUmero 255

CONTACTO
Sr. Juan Ziampris
2235-031971
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HOTELES EN MENDOZA
DIVINO Y BONITO
HOTEL

-Hotel Divino:
Hotel Divino: Complejo ubicado a los pies del Dique

Valle Grandey a la orilla del rio Atuel.
Valle Grande, San Rafael.

-Bonito Hotel:
El Bonito Hotel se encuentra en San Rafael, a 200

metros del centro, y dispone de pileta al aire libre.
Av. Gral San Martin 325, San Rafael

CONTACTO

Martha lleana Sotomayor
2604698349
www.bosquedivino.com.ar




RESTAURANT
LA CARBONERA

Después de un cuidadoso proceso de puesta en valor,
abrimos las puertas de una nueva casa dedicada al
encuentro: musica en vivo, danza, y cocina al fuego con
identidad. El restaurante La Terraza de La Carboneraya
estd abierto. Veni a disfrutar desde el desayuno hasta la

cena, en pleno corazén de San Telmo.

50% Des. En entradas a los shows programados.
15% Des. En Show de Tango y restaurante.

CONTACTO

Carlos Calvo 299, San Telmo
@lacarbonera.santelmo

La Carbonera San Telmo

+54 911 2561-3497
contacto@lacarbonerasantelmo.com
www.lacarbonerasantelmo.com

COLEGIOINMOBILIARIO.ORG.AR 61




BENEFICIOS PARA EL MATRICULADO

62

SEGUROS
PARA CARTELES

ACSEG

Seguro de responsabilidad civil para carteles
dafos a terceros.

CONTACTO

Agustin Malaspina

116553 2820

Mail: amalaspina@careasesores.com.ar
Info@careasesores.com.ar

IMPRENTA
YAZACOPY

Todo tipo de impresiones blanco y negroy color.
20% efectivo.
10% pago realizado con Mercado Pago, débito o
transferencia.

CONTACTO

Hernan Yaynes

4826 6335 / 4826 5863
yazacopyl@gmail.com

Av. Santa Fe 2844. Local: 54
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GRAFICA
4 COLORES

En Gréfica 4 Colores contamos con la
Ultima tecnologia para cada etapa de los

procesos graficos.

CONTACTO
Mario Pellegrino
1166184601
Charcas 4433

IMPRESIONES
NITIDOVISUAL

+Carteles de vinilo y autoadhesivos. »Lonas
con ojales. »Carteles con bastidor de madera.
+Merchandaising: llaveros, tazas.

15% en efectivo o transferencia.

Consultar envios a domicilio.

CONTACTO

Braian Sanchez

121703016

Esnaola 5575, San Justo - Pcia. Buenos Aires
@nitidovisual

www.nitidovisual.com.ar
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BELLEZA
ESTETICA FUNCIONAL

Beneficio exclusivo para todos los matriculados
y empleados. Belleza, Medicina estética, Facial,
Corporales, Spa, Combos.

30% En efectivo.
10% Con otros métodos de pago.

CONTACTO
whatsapp: (11) 2407 6453
www.esteticafuncional.com.ar
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LIBRERIA
INSU-COM

Contamos con un amplio porfolio que abarca
insumos de impresion, libreria y papeleria, productos
de computacion y tecnologia, equipamiento de

oficina, articulos escolares, artisticos.

15% En efectivo o transferencia en libreria.
10% En efectivo o transferencia en tecnologia.

CONTACTO

Av. de Mayo 1340

Horario: Lunes a sabados de 9 a 19 hs.
Telefono: 4382-0168

Email: sucmayo@insu-com.com.ar
www.insu-com.com.ar




CLUB
YMCA

La YMCA (Asociacién Cristiana de Jévenes) es una
de las organizaciones internacionales de base
comunitaria mas antiguasy extendidas. Enla |7 S B S
actualidad redne a mas de 60 millones de personas

en 120 paises.

Averiguar por promociones.

CONTACTO

11 3017-5368
socios@ymca.org.ar
www.ymca.org.ar

MENDOZA
CAVA GENTILE

La bodega familiar fue creaday construida en
1915 por Antonio Gentile y Mercedes Collins,
descendientes de Italianos e Ingleses y conocedores

del arte de hacer vinos.

30% Envio a cargo del comprador.

CONTACTO

FACUNDO ESTRADA

(Solo por whatsApp)+54 9261-534-7730
gestion.comercial. mdz@gmail.com
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ALOJAMIENTO
SPA EN DOLORES

Parque Termal, Dolores, Provincia de Buenos Aires, Argentina

Casas comodas, con espacio para tu vehiculo y espacio de
parrillero. Totalmente equipadas para que puedas tener la
mejor estadia en el Parque Termal Dolores. A solo 100 mts de las

piscinas termales saladas y dulces.

CONTACTO
Administracién y Reservas:
12325-2222

25% de descuento efectivo o transferencia!!!
Para matriculados y empleados.
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Colegioinmobiliario

Colegio o o

Inmobiliario

TERCERA CAMPANA

Ayudemos a la Fundacion Garrahan.
Trae las llaves al Colegio Inmobiliario que no uses
de bronce, doradas o plateadas, que no atraigan imanes.
Ya entregamos mas de 60.000 llaves.
Estamos llenando la 3er. urna.
Vamos que falta Poco!!!

Profesionales con compromiso social
y espiritu humano.

Las recibimos en la recepcion.
Adolfo Alsina 1382. CABA
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Buenos Aires fu
prestigiosos War
vibrante cultura






uenos Aires no es solo una ciudad; es un

estado de animo, una cadencia ritmica que
oscila entre la nostalgia del tango y la van-
guardia mas disruptiva. Recientemente, ese
"sentimiento porteno" ha sido validado por
el mundo entero: en la 24* ediciéon de los
prestigiosos Wanderlust Reader Travel Awards 2025, la capi-
tal argentina alcanzo la cima absoluta al ser elegida como la
"Ciudad mas deseada del mundo". Este hito no solo celebra
la estética de sus fachadas, sino la vibrante, contradictoria y
compleja experiencia de habitarla.

El prestigio detras del galardén: Los "Oscar" del Turismo

Organizados por la emblematica Wanderlust Magazine,
estos premios son considerados los "Oscar" del turismo brita-
nico y un termémetro infalible del pulso viajero mundial. Lo
que hace que este primer puesto sea verdaderamente valioso
es su naturaleza organica: una votacion democratica de mas
de 208.000 lectores apasionados.

No se traté de una seleccion técnica de un jurado cerra-
do, sino del veredicto genuino de viajeros que han recorrido
los cinco continentes y que, este afio, decidieron que ninguna
otra metropolis ofrece la mezcla de magnetismo y hospita-
lidad que Buenos Aires entrega generosamente. El ascenso
ha sido meteorico: la ciudad escal6 seis peldaiios en una sola
temporada, superando en el ranking a destinos historicos de
Europa y Asia que suelen monopolizar estos podios.

Los cuatro pilares de una seduccién irresistible
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(CGomo fue que Buenos Aires logré hechizar a una
audiencia tan global? La respuesta reside en una amalgama
de factores que la posicionan como una anomalia fascinante
en el hemisferio sur:

1. Una arquitectura que narra historias

A menudo llamada la "Paris de América", Buenos Aires
es en realidad un mosaico de influencias que desafia las eti-
quetas. Desde la elegancia senorial de la Recoleta, con su
arquitectura de estilo francés y sus palacios que remiten a la
Belle Epoque, hasta el pulso colonial de San Telmo con sus
calles empedradas y sus patios internos.

El contraste se vuelve electrizante al cruzar hacia Puerto
Madero, donde el cristal de los rascacielos refleja la historia
del antiguo puerto, o al perderse en La Boca, donde el color




Organizados por la emblematica
Wanderlust Magazine, estos
premios son considerados los
"Oscar" del turismo britanico y un
termometro infalible del pulso
viajero mundial.

de los conventillos de Caminito rinde homenaje a los inmi-
grantes genoveses. Cada barrio es, en esencia, una ciudad
distinta, un estrato geolégico de la historia urbana latinoa-
mericana.

2. Gastronomia: De la brasa ritual a la experimen-
tacion

Ofrece mas de 7,000 locales, combinando bodegones
clasicos con alta cocina y sabores nacionales como el asado,
el flan con dulce de leche y las empanadas. La experiencia
culinaria portefia ha evolucionado de ser "solo carne" a con-
vertirse en una escena de clase mundial. Si bien las parrillas
clasicas siguen siendo el epicentro ritual donde el asado es
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sagrado, una nueva generacién de chefs esta redefiniendo los
sabores locales con productos de estacion y técnicas de autor.

A esto se suman los Cafés Notables, esos templos de
madera, marmol y bronce donde se gesto la literatura y la
politica argentina. Hoy, la ciudad también lidera en cocteleria
internacional, con bares ocultos ("speakeasies") que aparecen
regularmente en las listas de los mejores del mundo, ofrecien-
do una noche que se extiende hasta el amanecer.

3. La capital del intelecto: Teatro y Letras

Reconocida por sus librerias, cafés notables, clubes de
barrio y la pasion del tango, que definen una identidad cultu-
ral tnica. Con mas de 280 salas teatrales y la mayor densidad
de librerias per capita del mundo, la cultura es el combustible
que mantiene encendida a la ciudad. El Teatro Colon, con su
acustica considerada perfecta por los expertos, convive con
el teatro independiente y experimental que late en las caso-
nas de Almagro o el Abasto. Buenos Aires no duerme porque
siempre hay un debate pendiente sobre un libro en El Atenco
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DESCUENTO
SOBRE TODOS

LOS ABONOS

Soluciones de informacion que permiten verificar el
comportamiento crediticio, asi como atributos
sociodemogrdficos y datos de contacto, con el objetivo de
ayudar a mitigar el riesgo en los procesos de adquisicion.

Para mayor informacion:
ventas.veraz@equifax.com
www.soluciones.equifax.com.ar

EQUIFAX’

N

iﬁi Colegio
Inmobiliario
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Grand Splendid —una de las librerias mas bellas del plane-
ta— o una funcién de trasnoche en la Avenida Corrientes, "la
calle que nunca duerme".

4. La mistica del encuentro y la hospitalidad

Quizas el factor decisivo para los votantes internacionales
fue el factor humano. La hospitalidad portefia es apasionada;
no se limita al servicio, sino que busca el vinculo. Se mani-
fiesta en la charla espontanea sobre un café que dura horas,
en el abrazo sudado en una milonga de tango o en la euforia
colectiva de un estadio de fatbol. Los viajeros mencionaron
especificamente esta "energia creativa" y la resiliencia de su
gente como el valor afiadido que transforma un simple viaje

en una experiencia transformadora.

Una metrépolis de escala humana y pulso infinito

A pesar de suinmensidad —con 3,1 millones de habitantes
en la ciudad y mas de 15 millones en su area metropolitana—,
Buenos Aires conserva la esencia del barrio. Es una ciudad de
parques inmensos, como los Bosques de Palermo, que funcio-
nan como el jardin compartido de millones, y de plazas que
son el corazon de la vida vecinal. Esta densidad demogréfica
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no resulta en una jungla de concreto impersonal, sino en un
organismo vivo donde la diversidad de comunidades (italiana,
espaifiola, judia, armenia, asiatica y latinoamericana) configu-

ra un tejido social vibrante que se percibe en cada esquina.

El futuro de la Reina del Plata

Este reconocimiento no es fortuito ni casual. Es el fru-
to de un ecosistema compuesto por artistas, emprendedores
gastrondmicos, gestores culturales, universidades de presti-
gio y ciudadanos que mantienen a la ciudad en constante
estado de ebullicion creativa. Es un premio a la identidad,
a la capacidad de Buenos Aires de ser global sin perder su
esencia local.

Hoy, ser la "ciudad mas linda y deseada del mundo” es
una invitacion renovada. Para el viajero global, es la sefal de
que Buenos Aires es el destino imprescindible de esta déca-
da. Para el portefio, es un recordatorio de que la verdadera
belleza de su hogar reside en su apertura, en su diversidad
y en esa generosidad magica que hace que cada paseo, cada
encuentro y cada historia sean un motivo para volver... o para

quedarse siempre. W
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1970 DES,
Excepto los locales
de los aeropuertos

Somos un restaurant en el que cocinamos pensando en su disfrute. Nos importa el valor
nutricional y la utilizacion de muy buena materia prima, en su justo equilibrio. La calidad
alimenticia, el disefio de los ambientes - especialmente pensados y creados - y las
sabrosas preparaciones hacen la “experiencia Mooi".

Mooi es mucho mds que un restaurant.

El descuento no es acumulable con otras promociones.

[mOOI
Informacion y contacto:
INFO@MOOIRESTAURANT.COM.AR [y

iﬂhi Colegio
mooirestaurant.com.ar == Inmobiliario






ENTREVISTA A GABRIEL FELIPE CHUMPITAZ

Trayectoria, liderazgoy vision
estratégica aplicada al
sector inmobiliario

En esta edicion, conversamos con Gabriel Felipe Chumpitaz,
especialista en seguridad integral, empresario y ex legislador
nacional, autor de Los 15 Diamantes. A lo largo de su recorrido
por el deporte profesional, el sector privadoy la funcion publica,
ha desarrollado un enfoque propio sobre liderazgo, gestion
y alta competencia, cuyos principios resultan especialmente
pertinentes para el ejercicio profesional inmobiliario.

POR ANNIE BALLANDRAS - FOTOGRAFIAS GABRIEL FELIPE CHUMPITAZ
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TRAYECTORIA PERSONALY PROFESIONAL
-¢Podria compartirnos un recorrido por sus comienzos, su
formacion académica, su profesiony los principales hitos
de su historia de vida?

Mis comienzos estan ligados al deporte y a la empresa.

Fui deportista amateur y profesional; el rugby me permiti6
comprender el trabajo en equipo, la significacion del esfuer-
zo y el respeto a un capitan. En el sector privado, durante
33 anos, comprendi que el objetivo es inalterable, pero debe
ser escalable; en cambio, la estrategia puede y debe ser vola-
til, flexible y versatil. Me especialicé en seguridad integral,
pero principalmente en Risk Management y activos patrimo-
niales. Un hito deportivo fue la contrataciéon como jugador
profesional por parte del Parma de Italia; esa experiencia me

eyecto la mente hacia pensamientos mucho mas grandes. En
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los negocios, hubo una bisagra clave cuando un grupo inter-
nacional me hizo una propuesta para comprar mi empresa y
proyectarme para el gerenciamiento de ese grupo especializa-
do en seguridad, con presencia en toda Sudamérica.

-¢Cémo surge su interés por la seguridad corporativa y el
liderazgo, y qué lo llevd a especializarse en estas areas?

Como decia Napoleoén Bonaparte: “El lider no nace ni se
hace, se activa”. Las necesidades, el hambre de crecimiento y
la conviccién del desarrollo constante te llevan a liderar grupos,
equipos, empleados, socios e incluso colegas. Mi interés por la
seguridad corporativa nace por las exigencias del mercado y de
mis clientes. Eso no se piensa ni se proyecta: el tsunami de la
competencia empresarial te obliga a especializarte para soste-
ner clientes y conquistar nuevos ambitos comerciales.



'

Noto también un crecimiento en el reciclado de viviendas y a partir de
alli una generacion de valor instantanea. No quiero olvidarme de las
construcciones sustentables o con métodos sostenibles como energias renovables que
empiezan a ser muy valoradas en el mercado.

-¢Cudles son hoy los ejes centrales de sus conferencias
y en qué temas se enfocan actualmente sus intereses
profesionales?

En general, las charlas y conferencias se relacionan con
los nuevos paradigmas del crimen organizado, la gestion de
la seguridad publica y privada, y la administracion de riesgos.
Con la publicacién de mi primer libro, “Los 15 Diamantes”,
he comenzado a transitar clubes y universidades presentando
esas herramientas de alta competencia y los habitos que te
llevan a lograr tus objetivos. Basicamente, es un nuevo marco

logico del liderazgo: ni mejor ni peor, simplemente diferente.

-¢Cémo fue su incorporacion y participacion en el sector
publico, y qué aprendizajes le dej6 esa experiencia?

En el afio 2015 me convocaron para encabezar la lista
que competiria por el Concejo Municipal de Rosario. Hasta
ese momento era muy escéptico y descreia de los alcances de
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la politica. El transcurso de las distintas etapas y las diferentes
experiencias —buenas y no tan buenas— hicieron que hoy
pueda afirmar que la politica es una de las principales herra-
mientas de transformacion social.

Es como la vida misma: pura lucha, estrategia, supervi-
vencia y también algo de traiciones. Luego de esa experiencia
local fui diputado provincial, siendo vicepresidente de la
Legislatura de la Provincia de Santa Fe, y finalmente dipu-
tado de la Nacién Argentina, lo cual fue el honor profesional
mas grande de mi vida.

-¢Cudles son sus principales actividades profesionales en
la actualidad?

Actualmente llevo adelante mi empresa, desarrollando
y brindando servicios de seguridad patrimonial, auditorias

especializadas, ciberseguridad e inteligencia. Esas son nues-
tras cuatro unidades de negocios y alli nos focalizamos.

Tengo colaboradores intensamente superiores a mi,
con lo cual la tarea se hace siempre mucho mas sencilla.
Paralelamente llevo adelante otros emprendimientos, pero no
son de gran relevancia, al menos desde lo sentimental, ya que
la seguridad es parte de mi vida y todo mi esfuerzo se centra
alli. Me apasionan las energias renovables, por lo que segura-
mente ese sera uno de los desafios del futuro.

DEPORTE Y VALORES

-:Qué lugar ocupa el deporte en su vida y, en particu-
lar, cudl es su vinculo con el rugby?

El deporte es de lo mas importante en mi vida: en la etapa
formativa de chico, en la etapa competitiva en Argentina y

Actualmente llevo adelante mi empresa, desarrollando y brindando servicios de
segunidad patrimomal, auditorias especializadas, ciberseguridad e inteligencia. Esas
son nuestras cuatro unidades de negocios y alli nos focalizamos.
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El rugby es una locura incomparable en su concepcion. Es el éinico deporte
en el que tenés que trasladar la pelota para adelante, pero dando pases para atrds. La
pelota es impredecible, pica para cualquier lado, como la vida misma.

en Europa, y actualmente en una etapa recreativa, ya sea en
un entrenamiento en el gimnasio para limpiar la mente o en
un partido de tenis, golf o futbol para compartir con amigos.

Actualmente mi vinculo es simplemente de hincha de
mi club Gimnasia y Esgrima de Rosario, y en oportunida-
des puntuales colaborando con algin aspecto dirigencial en
el que pueda sumar. Hoy en dia me atrae profundamente el
voley, ya que tengo una hija que practica ese hermoso depor-
te, y puedo asegurarles que es fascinante.

-¢Cémo nace esta pasion y qué significé el rugby en su
formacién personal?

El rugby es una locura incomparable en su concepcion.
Es el tnico deporte en el que tenés que trasladar la pelo-
ta para adelante, pero dando pases para atras. La pelota es
impredecible, pica para cualquier lado, como la vida misma.

Es también el tnico deporte en el que todos los fisicos
estan incluidos: necesitas del alto, del bajo, del gordo, del fla-
co, del rapido, absolutamente de todos.
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El rugby es parte de mi vida; Los 15 Diamantes tiene su
base en este deporte maravilloso. Los tres principios funda-
mentales que nos ensefié el rugby se aplican no solo en el
deporte, sino también en la empresa, en la politica y en la
vida misma:

Ir para adelante.

Mantenerse de pie.

Dar continuidad al juego.

Estos principios son transversales: te permiten estar siem-
pre activo, idear, planificar, desarrollar, ejecutar, implementar
y, en definitiva, obtener resultados. Uno es en la vida como lo
es dentro de la cancha; alli se demuestra el coraje, el compro-
miso y la inteligencia para leer correctamente cada jugada o

momento de crisis.

-Desde su experiencia, ;qué valores y habilidades
considera que se desarrollan a través de la practica
deportiva y como se trasladan a otros ambitos de la vida?
El deporte, en su conjunto, es la herramienta transfor-
madora mas solida de los tiempos que vivimos. Aleja a los
jovenes de las drogas y de las malas costumbres, genera rique-
za y negocios formidables y, al mismo tiempo, cubre el vector
de la pasion, el amor por la camiseta y el club que te vio nacer.
Ademas, es un ordenador social y cultural: alli aprende-
mos que st hacés las cosas mal te sacan tarjeta amarilla vy, si
continuas en esa actitud negativa, te “comés” la tarjeta roja.
Como condimento adicional, en el rugby no podés diri-
girle la palabra al arbitro: solo el capitan del equipo esta
autorizado, y ante el primer incumplimiento te vas de la can-

cha silbando bajito. No hay privilegios para nadie.

EL LIBRO LOS 15 DIAMANTES
-Enrelacién consu libro Los 15 Diamantes, ;como nace la
idea de desarrollarloy cudl es su eje conceptual?

Lo impensado siempre termina ocurriendo. El libro no
fue programado en una primera instancia. Durante muchos
meses escribia en el viaje desde Rosario al Congreso Nacional,
ida y vuelta. En un determinado momento el volumen fue
grande y decidi darle un orden y una idea central.

En poco tiempo pas6é a correcciéon e impresion, y asi
pudimos comenzar a compartirlo con instituciones, clubes,
universidades y publico en general. El destino quiso que Los
15 Diamantes no sea un simple ensayo autodidacta, sino un

nuevo marco l6gico del liderazgo. Su eje conceptual se basa
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en 15 herramientas para mantenerse y transitar la alta com-

petencia en el deporte, la empresa y la politica.

-En la obra aborda los habitos en el deporte, los negocios
y la politica. ¢ Por qué eligié estos tres ambitos como
pilares del analisis?

Fueron los tres escenarios principales en los que me desa-
rrollé en la vida: 22 afos en el deporte, 32 afos en el sector
privado y 10 afios en la politica. En cada uno me formé, me
capacité, sufri, disfruté, aprendi, obtuve grandes resultados vy,
fundamentalmente, adquiri una herramienta tan fria como
letal: la tolerancia al fracaso. Nos podemos caer, podemos
perder, podemos lesionarnos, pero siempre nos levantamos y
salimos adelante. El triunfo, a pesar de ser una corta eferves-
cencia, te empuja a enamorarte excesivamente de vos mismo,
y eso es corrosivo y peligroso. En cambio, en los momen-
tos dificiles crecemos, nos reinventamos y luchamos por ser
mejores, no que nuestro rival, sino mejores que NOsoOtros mis-

mos el dia anterior.

-A grandes rasgos, ;cuales son los principales habitos que
propone desarrollar?

Las habilidades que describo en los 15 capitulos de mi
libro son: disciplina, respeto, integridad, pasion, solidaridad,
objetivo, recursos, cronograma, intuicion, tolerancia al ries-
go, talento, concentracion, equipo, versatilidad y rigor. Al
mismo tiempo, hay conceptos transversales como el triunfo
y la derrota entendidos como simples anécdotas, y principal-
mente la diferencia entre el rango y el mérito, un concepto

verdaderamente demoledor.

-:Qué paralelismos encuentra entre el deporte, el mundo
empresarial y la actividad politica?

En primer lugar, la diferencia entre rango y mérito: el
rango es ocasional y puede ser producto de la casualidad o el
acomodo; el mérito, en cambio, se conquista y nada ni nadie
puede disminuir ese valor. En segundo lugar, las dimensio-
nes estratégica, tactica y operativa, y el orden de accion en
un plan o proyecto: plantear objetivos, determinar recursos y
finalmente desarrollar y aplicar el cronograma. Si alteramos
ese orden, es probable que nos vaya muy mal en cualquier
ambito de la vida.
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LOS 15
DIAMANTES

Habitos de alta competencia
en el deporte, los negocios
y la politica

Gabriel Felipe Chumpitaz

-¢Cudl es el mensaje central que busca transmitir al lector
para que pueda implementar cambios positivos en sus
habitos cotidianos?

En los tres escenarios —deporte, negocios y politica— no
se pueden obtener resultados si la persona no esta en pleni-
tud o al menos en condiciones aceptables. Por eso planteo
tres acciones rigidas: alimentacion saludable, buen descanso y
entrenamiento acorde.

Al mismo tiempo, tres acciones blandas o sofa power:
movilizar la mente, cultivar el espiritu y mantener una vida
social activa. En muchos deportes no gana el que hace mas
puntos, sino el que hace los puntos correctos y definitivos.

-¢Dénde puede conseguirse el libro actualmente?

Actualmente lo promocionamos via tienda virtual a través
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de su cuenta de Instagram @los15diamantes y proximamen-
te en algunas librerias reconocidas, ya que estamos ultimando
los detalles de esa negociacion.

Ademas, el libro ya fue traducido al italiano, primero con
inteligencia artificial y luego corregido y rubricado por una
traductora oficial con firma y titulo habilitante. La idea es
comercializarlo en mi segunda nacion, Italia. Paso a paso
también llegara el turno del inglés.

-¢Tiene previsto editar una nueva publicacién o continuar
desarrollando esta linea editorial?

Claramente editaremos una segunda ediciéon con ideas
disruptivas surgidas en los ultimos meses. Mi segundo libro
cambiara rotundamente de tematica: serd sobre mi especiali-

dad, la seguridad.

APLICACION PRACTICA Y MIRADA SECTORIAL
-¢Qué recomendaciones le daria a los matriculados
del Colegio Inmobiliario para aplicar estas estrategias
de habitosy liderazgo en el desarrollo de sus negocios
inmobiliarios?

Previo a estas estrategias y herramientas, les aconsejaria
con el mayor de los respetos que profundicen en ventas y
marketing, la lectura de textos de ese estilo nos acercan cada
dia mas a concretar buenos negocios. Un libro que me vold
la mente es “El vendedor Pitbull” de Luis Paulo Luppa en
donde el autor describe como identificar potenciales clientes,
clasificarlos y finalmente atraparlos con una jugosa compra.
De las herramientas de “Los 15 Diamantes” las que desta-
caria para los corredores inmobiliarios serian la intuiciéon, la
versatilidad y el rigor, estas tres le permitirian mejorar el olfa-
to de venta, la adaptabilidad a un mercado cambiante y la
firmeza y solidez para lograr que el cliente siga siéndolo en
operaciones futuras mas alla de cerrar una operacién inmo-

biliaria puntual.

-Desde su perspectiva, ;cémo evalla la situacion actual
del mercado inmobiliario?

Entiendo que el mercado inmobiliario esta experimentan-
do una suave recuperaciéon moderada, esto significa que no
esta en su esplendor pero tampoco en su peor momento. En
las zonas suburbanas existe una notable demanda creciente,
la pandemia, la inseguridad y otros factores fueron una bisa-
gra en este sentido. También el crecimiento y desarrollo de



barrios emergentes que a través de incentivos impositivos o
de conceptos de distritos tematicos, comienza a crecer 'y gene-
ran un valor por metro cuadrado muy superior al conocido
hasta el dia de hoy. Noto también un crecimiento en el reci-
clado de viviendas y a partir de alli una generacion de valor
instantanea. No quiero olvidarme de las construcciones sus-
tentables o con métodos sostenibles como energias renovables

que empiezan a ser muy valoradas en el mercado.

-¢Qué cambios o actualizaciones considera necesarios
para fortalecer y modernizar el sector?

La principal clave del sector inmobiliario es el acceso al
crédito hipotecario con tasas accesibles y razonables, con
prestamos a 20 o 30 afios de manera que el trabajador de
clase media pueda acceder a su primer vivienda. El mundo
motorizé el mercado inmobiliario, porque es un segmento
realmente importante en las economias mas destacadas y me
gustaria que en Argentina se le pueda dar mayor importan-
ciay trascendencia. La compra y venta de activos inmuebles,
y los alquileres en menor escala, dinamizan la economia de
manera sostenida.

Algunos cambios para modernizar el sector podrian ser
la simplificacién de tramites, la utilizacion de nuevas tecno-
logias, realidad aumentada para mejores experiencias de los
clientes, y proporcionar a los corredores inmobiliarios, mejo-
res herramientas para el analisis del mercado y sus cambios
constantes. Se necesitan cambios y mejoras fiscales, eximir de
impuestos a los alquileres residenciales y beneficios para las
entidades que financian la compra y venta de propiedades.
Importante fomentar el uso de energias renovables e imple-
mentar certificaciones de sostenibilidad. Esta claro que hay

mucho por mejorar.

-Asi como destaca la importancia de incorporar habitos
positivos, ;cudles considera que son aquellos habitos
negativos que resulta fundamental identificar y dejar de
lado?

Los hébitos negativos son la mezquindad, el indivi-
dualismo, y la soberbia. También la falta de compromiso
colectivo en general, si logramos dejar esas cosas de lado
seguramente construiremos sociedades, comunidades, ins-
tituciones e inclusive negocios mucho mas saludables y
sostenibles en el tiempo. Tampoco debemos ser ingenuos y
dar debates de adolescentes escolares, el mundo se moto-
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riza por el poder y no por los buenos deseos, existen tres
grandes segmentos que movilizan la economia global y
dos de ellos son extremadamente corrosivos y negativos,
me refiero al mercado ilegal de drogas, al mercado ilegal
de armamento, y el tercero muy positivo que es merca-
do de las energias de manera integral, convencionales y
renovables. Elijo ser positivo y quedarme con los habitos
y herramientas que propongo en “Los 15 Diamantes”, si
logramos transmitir esos valores a los mas jovenes, pode-

mos sentirnos mas que satisfechos. W
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Inteligencia Artificial
en el sector inmobiliario

El sector esta atravesando uno de los momentos de cambio mas profundos
de su historia reciente. La combinacion de nuevas tecnologias, clientes cada
vez mas informados y un mercado mas competitivo esta redefiniendo las
reglas del juego. En este contexto, la Inteligencia Artificial (I1A) dejé de ser
una tendencia futurista para convertirse en una herramienta clave para la
supervivenciay el crecimiento del negocio inmobiliario en 2026.

POR BELEN ORTEGA
DIVULCADORA DE IA - WWW.BELUORTEGA.COM

a transformacion digital del sector inmobi-

liario ya no es una tendencia futura: es una

realidad concreta que esta redefiniendo la

forma de trabajar, vender y vincularse con

los clientes. Este escenario fue el eje cen-

tral de un reciente workshop orientado a
inmobiliarias, corredores y equipos comerciales, donde se
abordo, desde una mirada practica y estratégica, como la
Inteligencia Artificial ya esta impactando en la captaciéon
de clientes, la gestién de propiedades, la toma de decisio-
nes y los procesos de venta.

La IAya no es opcional: es una ventaja competitiva

Uno de los principales consensos que surgi6 del encuentro
fue contundente: la IA no reemplaza al profesional inmobilia-
rio, pero si reemplaza al profesional que no la utiliza.
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Hoy existen herramientas de Inteligencia Artificial capa-
ces de optimizar tareas que historicamente demandaron
horas de trabajo manual: analisis de mercado, redaccion de
avisos, seguimiento de consultas, clasificacion de leads, gene-
racion de reportes y creacion de contenidos comerciales. Esta
automatizacion inteligente libera tiempo operativo y permi-
te que el profesional se enfoque en lo que realmente genera
valor diferencial: la estrategia, la negociacion y la relacion
humana con el cliente. De cara a 2026, las inmobiliarias que
no integren este tipo de soluciones quedaran en desventaja
frente a aquellas que logren operar con mayor velocidad, pre-
cision y capacidad de personalizacion en cada interaccion.

Procesos mas inteligentes, decisiones mas rapidas

La aplicacién de IA en el negocio inmobiliario va mucho
mas alla de la simple automatizacién de tareas. Su verdadero
potencial radica en mejorar la calidad y la velocidad de la
toma de decisiones.

in
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A través del analisis de grandes volumenes de datos, la IA
permite:

®Detectar tendencias del mercado con mayor

anticipacion.

eComparar precios, zonas y tipologias de propiedades

con mayor precision.

®Identificar oportunidades comerciales que antes

pasaban inadvertidas.

®Priorizar clientes segtin su nivel real de interés y

probabilidad de cierre.

®Ajustar estrategias comerciales en tiempo real, basadas

en datos concretos.

Este enfoque marca un quicbre con los modelos tradicio-
nales, donde muchas decisiones se apoyaban principalmente
en la intuicién o la experiencia acumulada, pero sin el respal-
do de datos procesados en profundidad.

al Estate




Un nuevo cliente que exige inmediatez y personalizacién
Otro de los ejes destacados del workshop fue el cambio
profundo en el comportamiento del cliente inmobiliario. El
comprador o inversor actual espera:
®Respuestas rapidas y eficientes.
®Informacion clara, relevante y personalizada.
*Experiencias digitales de calidad.
®Atencion disponible mas alla del horario comercial
tradicional.

La IA permite dar respuesta a estas nuevas demandas
mediante asistentes virtuales, sistemas de respuesta automati-
zada inteligente y herramientas de seguimiento continuo que
no dependen exclusivamente de la disponibilidad humana.
Lejos de deshumanizar el proceso, estas soluciones mejoran
la experiencia del cliente y fortalecen la relaciéon con la marca

inmobiliaria, generando confianza y cercania.

De cara a 2026, las inmobiliarias que no integren este tipo de soluciones
quedardn en desventaja frente a aquellas que logren operar con mayor velocidad,
precision y capacidad de personalizacion en cada interaccion.
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Marketing inmobiliario potenciado por IA

La visibilidad y el posicionamiento comercial también
ingresan en una nueva ctapa. La Inteligencia Artificial per-
mite crear descripciones de propiedades mas atractivas y
persuasivas, generar contenidos para redes sociales, mejorar
la calidad visual de imagenes y videos, y adaptar los mensajes
segun el perfil y comportamiento del pablico objetivo.

En un mercado cada vez mas competitivo y saturado de
ofertas, comunicar mejor es vender mejor, y la IA se convierte
en una aliada estratégica para destacarse sin incrementar los
costos operativos.

El verdadero desafio: capacitacién y cambio cultural

Si bien la tecnologia ya esta disponible, el mayor desa-
fio para el sector inmobiliario no es técnico, sino cultural.
Incorporar IA implica repensar procesos, capacitar equipos y
abandonar la logica del “siempre se hizo asi”.

Durante el encuentro se remarcod que las inmobiliarias
que lideraran el mercado en 2026 seran aquellas que:

eInviertan en formacién y aprendizaje continuo.

®Experimenten con nuevas herramientas sin miedo al
error.

®Integren la IA de manera estratégica y planificada.

®Combinen tecnologia con criterio humano y visiéon de

negocio.
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Mirando hacia 2026

El negocio inmobiliario atraviesa un punto de inflexion.
La Inteligencia Artificial no es una promesa a largo plazo: es
una realidad que ya esta redefiniendo como se trabaja, como
se vende y como se construyen relaciones con los clientes.

Las inmobiliarias que comprendan este cambio y actien
hoy no solo ganaran eficiencia operativa, sino que estaran
mejor preparadas para liderar el mercado del futuro. La pre-
gunta ya no es si incorporar IA, sino cuando y cémo hacerlo
de manera estratégica.

Porque el 2026 no es un horizonte lejano: se empieza a
construir ahora. l

SOBRE LA AUTORA
‘ BELEN ORTEGA

Como especialista en

.- ‘ inteligencia artificial,
productividad y liderazgo
tecnoldgico, he colaborado con medios de

comunicacion, eventos y organizaciones de toda
la region.
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BENEFICIO AL MATRICULADO

LA CARBONERA

Después de un cuidadoso proceso de puesta en valor, abrimos las puertas de una
nueva casa dedicada al encuentro: musica en vivo, danza, y cocina al fuego con
identidad. El restaurante La Terraza de La Carbonera ya esta abierto. Veni a disfrutar
desde el desayuno hasta la cena, en pleno corazén de San Telmo. La Carbonera se
posiciona como un punto de referencia cultural y gastronémico en Buenos Aires.

Carlos Calvo 299, San Telmo
@lacarbonera.santelmo

La Carbonera San Telmo

+54 9 11 2561-3497
contacto@lacarbonerasantelmo.com

lacarbonerasantelmo.com



Independizarse en
tiempos modernos

El concepto de soledad fue cambiando a lo largo de los afos.
Antes se podia asociar a una condicion fisica, de estar alejado de
los demas, donde la comunidad y principalmente la religion ejercian
un rol importante. Alrededor del 1800 |a soledad nacia como
una emocion negativa por la falta de conexién con los demas.

POR ANNIE BALLANDRAS - FOTOGRAFIAS ARCHIVO

ctualmente este concepto fue mutando, hoy tam-

bién tiene que ver con una experiencia buscada,

anhelada aunque sin dejar de estar vinculada con el

individualismo, producto de la tecnologia, y cambios

en las estructuras familiares. Luego de la Pandemia las

cifras sin dudas se dispararon en todo el mundo, porque
aprendimos a vivir en soledad.

1 de cada 4 personas, es decir el 25% vive en soledad.

Se conoce que en la Argentina 4 millones de hogares son uniperso-
nales, lo cual representa al 9% de la poblacion. Y si nos focalizamos en
CABA, la cifra asciende al 40%. El estudio fue realizado por la Fundacion
Tejido Urbano basado en datos del INDEC. Y explica como en el 2001
teniamos un 12,2% de hogares unipersonales. En el 2022 esta cifra pas6
a 24,8% (de 1.3 millones a 3.7 millones). Esta tendencia sigue un creci-
miento por diversos motivos que analizaremos a continuacion. Todos los
grupos etarios se vieron afectados por el fendmeno unipersonal, pero la
suba mas notoria se marco entre los 20 y 39 afios, donde la cantidad de

personas que vive solas crecidé un 137%. Las razones son multiples, tiene
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que ver con un aumento notable de la esperanza y calidad
de vida gracias a los avances de la medicina y la toma de
conciencia de llevar una vida sana, alimentacion consciente,
deportes, recreacion, lo cual ha retrasado el envejecimien-
to o bien han envejecido mas sanamente. Los conflictos de
pareja, divorcios o rupturas han llevado a un aumento en la
demanda de vivir solo. Los jovenes que quieren comenzar su
propio camino e independizarse son otro grupo en crecimiento
y las mujeres que también han postergado la maternidad para
comenzar con el desarrollo profesional, una independencia
econémica y personal. Al sur de la Argentina también se ve un
marcado crecimiento unipersonal de los hogares, de entre el 25
y 30% pero esta vez predominando en hombres. Esta tendencia
de hogares integrados por una persona generd una deman-
da en la basqueda del lugar a donde vivir, con menos metros
muchas veces o presupuestos mas acotados. Aunque también se
conoce que quienes desarrollan su trabajo en la casa, necesitan
espacios amplios para lograr un todo en uno. Se conoce que
el 36% de la demanda es hacia los departamentos, sumado al
factor seguridad y menor costo de mantenimiento que las casas.
Y en cuanto a la compra/alquiler, generalmente la tendencia
es a alquilar por cuestiones econémicas especialmente en gente

joven o que se esta comenzando a desarrollar profesionalmente.
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Los conflictos de pareja, dworcios o
rupturas han llevado a un aumento en
la demanda de vivir solo.



¢ Qué sucede en Europa?

Se conoce que el 13% de los europeos se sienten solos,
siendo Suecia el pals con mayor porcentaje de hogares uni-
personales 41%. En este caso la soledad es asociada a la
independencia, a un aislamiento voluntario, de crecimiento
personal sin connotaciéon negativa.

Finlandia sigue con el 32% y Alemania con el 20%.

Los paises menos afectados por esta tendencia son en
cambio, Francia 20%, Espana 11%.Europa tiene hoy mas
ancianos que nacimientos y reconoce que la tasa de nata-
lidad esta en baja. La gente vive mas pero mas sola. La
expectativa de vida aumenta pero la llegada del primer
hijo se demora o posterga.

Otro dato no menor es la migraciéon extranjera que
aumenta las cifras de manera constante. Estos datos han
generado una demanda en el mercado inmobiliario, espa-
cios accesibles, con menos metros, confortables con todo
resuelto. Los estudios sobre la soledad en Europa provie-
nen de encuestas que se realizan en la Unién Europea por
el Centro Comun de investigaciéon JRC de la Comision
Europea. En el 2024 habia 75 millones de hogares uniper-
sonales en la Uniéon Europea, cifra que aumento un 16,9%
en el periodo 2015 a 2024. W
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Seguridad y Agilidad:
los iImprescindibles para
el mercado Inmobiliario

POR LEANDRO O. BONOCORE
BUSINESS DEVELOPMENT SALES MANAGER - SME ARGENTINA




n un contexto donde el mercado inmo-
biliario exige respuestas inmediatas vy
decisiones sustentadas en informacién con-
fiable, la alianza estratégica entre el Colegio
Inmobiliario (CUCICBA) y Equifax pone a
disposicion de los matriculados una herra-

mienta de alto valor agregado: Interactive Report, una
solucion disefiada para optimizar la gestion profesional y
reducir riesgos en las operaciones.

Con presencia en mas de 24 paises, Equifax es un refe-
rente global en data y analitica, reconocido por la aplicacién
de estandares internacionales de precision, seguridad y con-
fiabilidad. Su experiencia permite brindar a las inmobiliarias
acceso a la informacién financiera mas completa y actualiza-
da de la Argentina, facilitando la toma de decisiones basadas
en datos reales y verificables.

¢Qué es Veraz?

Veraz es un reporte del comportamiento crediticio y
financiero de personas y empresas. A diferencia de una creen-
cia extendida, no se trata de un registro de deudores morosos,
sino de un informe integral que reine informacion disponible
sobre:

*Adquisicién y uso de productos crediticios

*Cancelacion de deudas

*Conducta y habitos de pago

*Cheques rechazados

*Otros datos vinculados al comportamiento financiero
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Ademas de la bonificacion
mencionada en el acuerdo con el
Colegio, habra otros descuentos adicionales
para las altas de febrero y marzo.

Bancos, entidades financieras y empresas consultan el
reporte Veraz para analizar el perfil crediticio de personas y
organizaciones, con el objetivo de comprender su compor-
tamiento frente a nuevos compromisos de pago y evaluar

niveles de riesgo.

Interactive Report: evolucién e innovacién al servicio del
profesional

Interactive Report representa la evolucion de los reportes
tradicionales de Veraz hacia una plataforma dinamica, visual
e intuitiva, pensada para acompainar la dinamica diaria del
corredor inmobiliario. Ademas de brindar informacién deta-
llada, esta herramienta permite al matriculado navegar de
forma interactiva por el historial financiero de una persona o
empresa, identificando con claridad:

Patrones de comportamiento

*Niveles de endeudamiento

*Tendencias y alertas relevantes

De este modo, la informacion deja de ser un dato aislado
y se transforma en un recurso estratégico para evaluar ope-
raciones, prevenir riesgos y generar mayor conflanza entre
las partes.
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Principales beneficios para el mercado inmobiliario
*Velocidad que cierra negocios

En el rubro inmobiliario, el tiempo es un factor critico.
Interactive Report genera el informe en forma inmediata, sin
esperas ni procesos burocraticos, permitiendo avanzar con
rapidez y seguridad en cada operacion.

*Accesibilidad total

La plataforma esta disehada para ser consultada desde
cualquier dispositivo, facilitando el trabajo tanto en la oficina
como durante visitas a propiedades o reuniones con clientes.

*Contratacion agil y acompanada

El alta del servicio se gestiona a través de un equipo
especializado de consultores, que brinda asesoramiento per-
sonalizado para que la inmobiliaria pueda comenzar a operar
de manera inmediata y eficiente.



Un beneficio exclusivo para matriculados de CUCICBA
Entendiendo la importancia de cuidar la rentabilidad de
los profesionales inmobiliarios, Equifax otorga a los matricu-
lados de CUCICBA un beneficio diferencial y permanente:
©35% de descuento exclusivo, con vigencia continua.
Este acuerdo busca que el acceso a tecnologia de punta
forme parte de la gestiéon cotidiana del corredor inmobilia-
rio y no sea una excepcion. Ademas, para las altas realizadas
durante los meses de febrero y marzo, se suman descuentos

adicionales. l

Mas informacion y contrataciéon
ventas.veraz@equifax.com

www.soluciones.equifax.com.ar

Equifax utiliza sistemas de inteligencia
artificial de manera transparente, confiable,
Justa, explicable y segura, con el objetivo
de generar beneficios tanto para
consumidores como para clientes 'y
operaciones técnicas y comerciales.
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¢Paraqué un
fideicomiso?

POR VERONICA BLANCO
DIRECTORA - BLM SERVICIOS S.A.

os romanos ——constructores de puentes,

caminos y sistemas juridicos que atn hoy

influyen en nuestra vida cotidiana— crea-

ron la figura del fideicomiso hace cientos

de anos, principalmente con fines heredi-

tarios, de garantia y de administracion de
bienes. Al igual que en la arquitectura, donde una obra solida
depende de un buen disefo y una ejecucion cuidadosa, en el
fideicomiso lo esencial es su correcta construccion juridica y
operativa.

En la Argentina, el fideicomiso cuenta con un marco nor-
mativo robusto y consolidado. Se encuentra regulado en el
Codigo Civil y Comercial de la Nacion, en una ley especifica
—la Ley N.° 24.441—, en normativas del Banco Central de
la Republica Argentina (BCRA) y de la Comision Nacional
de Valores (CNV), asi como en resoluciones técnicas de los
Consejos Profesionales de Ciencias Econdémicas, abundante
jurisprudencia y estudios académicos. Este entramado legal le
otorga previsibilidad y seguridad, dos atributos clave en cual-
quier proyecto econoémico

Sancionada en 1994, la Ley de Fideicomiso establecio
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las condiciones, alcances y partes necesarias para instrumen-
tar mandatos bajo esta figura, permitiendo su aplicaciéon en
multiples actividades econémicas. Entre ellas, el desarrollo
inmobiliario se consolidé como uno de los ambitos donde el
fideicomiso encontr6é mayor protagonismo y crecimiento.

La estructura legal del fideicomiso se apoya en dos pilares
fundamentales. Por un lado, la constituciéon de un patrimo-
nio separado: los bienes fideicomitidos se independizan del
patrimonio de las partes intervinientes. El fideicomiso posee
su propia CUIT y autonomia patrimonial, sin constituir una
empresa en si misma. Por otro lado, los bienes personales de
los fiduciantes, del fiduciario y de los beneficiarios no res-
ponden por las obligaciones asumidas por el fideicomiso, y
viceversa. Esta separacion patrimonial es uno de los mayores
atractivos de la figura, especialmente en proyectos de media-
no y largo plazo.

No resulta casual, entonces, que un alto porcentaje de los
desarrollos inmobiliarios en el pais se hayan estructurado a
través de vehiculos fiduciarios, ya sea mediante fideicomisos
privados —sin oferta pablica— o fideicomisos financieros.

En el fideicomiso privado, los fiduciantes transfieren al
fideicomiso la propiedad de un terreno y/o los fondos nece-
sarios para la construccion. El fiduciario, en su caracter de
titular de la propiedad fiduciaria, asume la responsabilidad
de administrar el proyecto: contrata a la empresa cons-
tructora, gestiona los pagos, supervisa el avance de obra y
ejecuta las tareas necesarias para cumplir con el objeto del

R\
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fideicomiso, siempre conforme a lo establecido en el contra-

to. El fideicomiso financiero, en cambio, permite acceder al
financiamiento a través del Mercado de Capitales, bajo la
regulacion de la CNV. Se trata de una alternativa de finan-
ciamiento a mediano y largo plazo, en la cual el repago a los
inversores se realiza con los fondos generados por la venta, el
alquiler o el leasing de las unidades construidas. Este instru-
mento amplia el universo de inversores y profesionaliza aGn
mas la estructura financiera del proyecto.

Cabe destacar que recientemente la CNV emitié la
Resolucion General N.° 1105, que introduce mayor flexibi-
lidad en la instrumentaciéon de los fideicomisos financieros,
especialmente en las etapas tempranas de estructuracion.
Dentro del régimen vigente del Mercado de Capitales, existen



En el fideicomiso privado, los
fiduciantes transfieren al fideicomiso la
propredad de un terreno y/ o los fondos
necesarios para la construccion.

contemplar los permisos municipales y consorciales corres-
— pondientes, asi como las obligaciones impositivas aplicables
durante la vida del proyecto.

- - : En la Ciudad Auténoma de Buenos Aires, ademas, existen
— = . . . . . .,

— . diversos beneficios e incentivos vinculados a la recuperacion

— . .
—— . y puesta en valor de inmuebles, que pueden potenciar este

- ~ - . M 3 A
v tipo de esquemas. Pero ese, sin duda, sera tema para otra con-

. .,

—— ——— versacion. l
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dos alternativas de especial interés para el sector inmobilia-
rio: el Régimen Especial de Productos de Inversion Colectiva Licenciada en Relaciones Humanas y

para el Desarrollo Inmobiliario, orientado al financiamiento Publicas, con Posgrado en Entidades de la
de proyectos inmobiliarios y de construccién, y el Régimen Economia Social. Su formacién académica
de Fideicomisos Financieros Hipotecarios, vinculado a la se complementa con estudios en idiomas,
securitizacion de préstamos hipotecarios otorgados por enti- historia mundial y finanzas, asi como con
dades financieras.

cursos de perfeccionamiento en prevencion
de lavado de dinero. Cuenta con mas de

Asimismo, el fideicomiso se presenta como una herra-
mienta interesante para analizar en operaciones de flipping
inmobiliario, permitiendo concentrar dentro de una misma tres décadas de experiencia en el sistema
estructura fiduciaria todo el proceso administrativo, juridi- financiero, desarrollando una trayectoria
co y econémico, desde la adquisiciéon del inmueble hasta su profesional orientada a la gestion, el analisis y el
mejora, puesta en valor y posterior comercializaciéon. Como cumplimiento normativo.

en cualquier operaciéon inmobiliaria, las partes deberan
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LA REVISTA DE CUCICBA

Esta edicion festejamos nuestro numero 30 sin interrupcion.

gradecemos el apoyo de las empresas

que nos acompafian para poder llevar a

los matriculados un medio de comunica-

ci6én institucional y gratuita. La revista del

Colegio Inmobiliario es una publicaciéon

dirigida a hombres y mujeres actuales, de
vanguardia, independientes, curiosos, de criterio amplio,
veloces en sus movimientos. Son consumidores, activos, sensi-
bles, que estan en constante evolucion. Los contenidos buscan
satisfacer todos estos intereses a través de entrevistas a distin-
tos personajes, teniendo como pilares caracteristicos, notas y
contenidos Real Estate, propiedades, economia, fotografia,
ecologia, arte y cultura, emprendimientos nuevos, arquitec-
tura, personajes, historias de Buenos Aires, producciones
especiales y muchos otros temas. Es un producto editorial de
alta gama y calidad Premium, de coleccién, cuidada, disena-
da y pensada para cautivar a un lector que valora la calidad,
aprecia el buen gusto y esta avido por conocer las novedades
en lo que hace a nuestra ciudad, lanzamientos y todo lo que
pasa sobre el Real Estate. La Revista del Colegio Inmobiliario
es el principal canal de comunicacién del Colegio, el medio
para difundir no solo sus noticias, eventos y cursos sino tam-
bién para transmitir sus valores y forma de trabajar. Esta
pensada para informar al lector sobre todo lo relacionado al

mercado inmobiliario.
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VY 3
i’hi Colegio .
B2 Inmobiliario 5

SEGUINOS EN NUESTRAS

REDES SOCIALES

Y ENTERATE DE TODO LO QUE HACEMOS

instagram.com/@colegioinmobiliario
facebook.com/@colegioinmobiliario
x.com/@colegioinmobi
youtube.com/@ColegioProfesionalinmobiliario

o @ ® ®

- | Le comunico que ya
Tdl 3 Y
\ | novoy avender micasa. =) Cualesla ||

= Es que vi el aviso en los

|~ | portales y me ha gustado
tanto la descripcion y las
fotos que he decidido
qugdlarme a vivir en ella.
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AUTORIDADES ACTUALES DEL COLEGIO INMOBILIARIO
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José Becerra

INTEGRANTES SUPLENTES
Angelica Bravo

Victor Blanco
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Oscar Bellino
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01.- Suppa, Fortunato José

02.- Godoy, Mdnica Isabel
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05.- Manikis, Jorge

06.- Marchese, Marcela Noemi
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15.- Garcia, Alberto Ricardo

16.- Crivez, Silvana Gabriela

17.- Mosquera, Pablo Norberto
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19.- Grisotto, Fernando Enrique
20.- labichella, Karina Cristina
21.- Colatarci, Agustin Antonio
22.- Perez, Cecilia Haydee

23.- Noseda, Fabian Ezequiel
24.- Ramirez, Marcela Beatriz
25.- Vozzi, Fabian Angel

26.- Butorac, Adriana Maria

27.- Tomasco, Blas Gustavo

28.- Estevez, Maria del Carmen
29.- Pereyra, Raul Jaime
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31.- Navarro, Isturiz Jorge Ubaldo
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34.- Tossi, Ménica Graciela

COMISION REVISORA
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INTEGRANTES TITULARES
Diego Ruben Armua
Alejandra Gabriela Vela
Walter Esteban Porta

INTEGRANTES SUPLENTES
Gabriela Ménica Jabie
Gastén Luis Labourdette
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35.- Romay, Marcelo Fabian
36.- Espeche, Leticia Adriana
37.- Gonzéalez, Armando José
38.- Galarza, Dora Margarita
39.- Gomez, Daniel

40.- Barrena, Ménica Graciela
41.- Sanfelippo, Miguel Gonzalo
42.- Ramirez, Sandra Liliana
43.- Caputo, Armando Roque
44.- Mohadeb, Viviana Adela
45.- Esmoris, Alejo

46.- Giménez, lvana Soledad
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48.- Mazzoni, Maria Fernanda
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50.- Strangis, Maria Alejandra
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53.- Harari, Alberto Claudio
54.- Vezzulla, Ana Maria

55.- Ravera, Briand Pedro
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58.- Clemente, Silvana Gabriela
59.- Soto, Eduardo Ariel
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61.- Barros, Ricardo

62.- Sdnchez, Patricia Edith
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65.- Garcia, Marcelo Adrian

66.- Felicitas, Fuentes

67.- Moretti, Alejandro Claudio
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CONSULTA SIEMPRE CON UN
CORREDOR INMOBILIARIO
MATRICULADO

Protegé el valor de tu tiempo y asegura la “ "

» ¥ Colegio
Inmobiliario

tranquilidad de tu dinero recibiendo el

asesoramiento profesional que sélo puede

darte un Corredor Inmobiliario Matriculado. —d

No pongas tu futuro en riesgo.




