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Cuellosy

externalidades

FACTORESDEMERCADO-COMOELENCARECIMIENTODE LOS TERRENOS

OLAPOSIBILIDADDE CAERENUNASOBREOFERTA-Y EXTERNALIDADES
-COMO GENERARLA OPOSICION ACTIVADE LOS VECINOS-PUEDEN
PONERLEUNFRENOAL CRECIMIENTODE LA ACTIVIDAD EDIFICADORA.

Escribe
JUAN VARGAS

n problema co-
mun para el sec-
tor inmobiliario

y para toda la actividad
empresarial en gene-
ral es el tener que lidiar
con la burocracia muni-
cipal o estatal. Sin em-
bargo, para el segmento
de oficinas prime, hacer
los tramites de ley no es
el principal cuello de bo-
tella que identifican los
empresarios.

Cuando se les pre-
gunta sobre qué puede
impedir un mayor desa-
rrollo del segmento, la
respuesta mas comun
entre los ejecutivos con-
sultados es: el costo del
terreno. Ello, en parte,
explica el surgimiento
de Surco y otras zonas
como alternativa a los
tradicionales centros
empresariales de San
Isidro (el empresarial
yel financiero). “Surco

destaca por los amplios
terrenos disponibles y
con valores comercia-
les mas competitivos
en comparacion con los
existentes en San Isi-
dro”, indica Carlo Mario
Varas, gerente general
de Inmobiliari. Sandro
Vidal Crovetto, geren-
te de Investigacion de
Colliers International,
no refiere un cuello de
botella propiamente di-
cho, peroindicaque una
amenazaal sector puede
llegar a serla saturacion
de edificios.

“Hay que planificar
bieny realizar estudios
de mercado para que el
crecimiento de la oferta
seaenarmoniaconelde

“ Otro

aspecto clave
es establecer

horarios
adecuados

para no pertubar
alos vecinos.

lademanda”, aconseja.
Nodejadeserunabue-
na sefial que los princi-
pales problemas que se
identifican sean propios
del quehacer empresa-
rial, pero el desarrolloin-
mobiliario también ge-
nera problemas que mal
manejados pueden llegar
aparalizarunaobra.

NUEVO ENTORNO

Marcelo Ramos, director
de proyectos de Apoyo
Comunicacién Corpora-
tiva, indica que las inmo-
biliarias deben tener en
cuentaquetrabajanenun
nuevo entorno vecinal.
“Ahoralos vecinos estan
muy bien informados de
sus derechos como ciuda-
danos, tienen accesoalos
mediosde comunicacion,
serelacionan a través de
las redes sociales y par-
ticipan en juntas vecina-
les”, sefiala Ramos, quien
indica que en Apoyo Co-
municacién Corporativa
empezaron a facilitar las
relaciones conlos vecinos
primero para las empre-
sas de ‘retail’ mas el aba-

RESPETO.NO AFECTAR LA COTIDIANIDAD DEL VECINDARIO ES UNA PREMISA QUE LOS CONS-
TRUCTORES DEBEN TENER SIEMPRE EN CUENTA, SINO QUIEREN VER PARALIZADAS SUS OBRAS.

nicose haampliadoenlos
dostltimos afios hacialas
firmas constructoras.

No prestar atencion
al tema implica para el
empresario exponerse a
quejasy denuncias per-
manentes, que las auto-
ridades y los medios de
comunicacion salgan en
defensa de los vecinos y
que se puedallegar a pa-

ralizar un proyecto con
todos los sobrecostos
que ello origina, recuen-
taRamos. Parano llegar
a esos extremos, indica
que lorecomendable es
trabajar en este campo
desde antes que lleguen
lasexcavadoras. Deigual
opinién es Marco Lupt,
presidente de Lupu &
Asociados, quien se ha

especializado en el rela-
cionamiento vecinal.

El principio fundamen-
tal —dice Lupu- es no per-
turbarlavida cotidiana del
vecino, paralo cual se debe
establecer desde adecua-
dos horarios de ingresoy
salida de vehiculos hasta
acondicionar lugares para
el refrigerioy descanso de
losobreros. A
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