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Introduccion

A la salida de la crisis de 2001 el desarrollo inmobiliario en la ciudad de Buenos
Aires experiment6 una expansion inédita, impulsado por la construccion de vivienda

destinada al mercado inmobiliario.

Entre 2002 y 2003, la cantidad de viviendas solicitadas en permisos de construccion
crecio méas de un 500%, y para el afio 2006, los metros cuadrados permisados habian
superado ampliamente los registros de 1998, el punto més alto de la década de 1990.
En total, entre 2003 y 2008 se otorgaron permisos para la construccion de mas de
95.000 departamentos en 6.200 edificios. Sin embargo, la distribucion de estos
permisos no fue homogénea en la ciudad, y la oferta de vivienda a estrenar presentd
rasgos peculiares. Por un lado, la construccion residencial se concentré en pocas
areas. Sélo cinco de los cuartenta y ocho barrios de la ciudad de Buenos Aires
explican la mitad de la superfice cubierta autorizada. Por otra parte, el 40% de la
superficie cubierta solicitada correspondio a viviendas categorizadas como suntuosas
por la Direccion General de Registro de Obras y Catastro. A su vez, la cantidad de
departamentos pequefios crecié abruptamente y las unidades de un ambiente, que
constituian el 9% de las viviendas permisadas en 2002, llegaron a representar el 42%
de la oferta en 2008.

A la par del proceso de expansion de la construccion residencial, el acceso a la
vivienda se volviéo mas dificil para los sectores de ingresos medios y bajos, y la
poblacién en situaciones deficitarias de habitat aument6 significativamente. Las
villas de la ciudad crecieron en poblacién y en altura, y se multiplicaron los
asentamientos en los intersticios de tierra vacante de la ciudad. Practicamente la
mitad de los habitantes que la ciudad incorporé entre 2001 y 2010, residian en estas

formas de habitat popular.

Este fendmeno de tintes paraddjicos, adquirié un lugar relevante en el debate
publico, que no se vio igualmente replicado en la agenda de investigacion de las

ciencias sociales.

La explicacion mas extendida asocio la expansién y la concentracion de la oferta a la

evolucion macroeconémica del pais a la salida de la convertibilidad. Por un lado, la
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fuerte caida de los precios del suelo y de los costos de construccién en ddlares luego
de la crisis, generaron expectativas de rentabilidad e incentivos para la inversion en
el sector. Por otro lado, la devaluacion produjo un incremento en pesos de los bienes
que cotizaban en dolares, y ante la ausencia de credito hipotecario, la vivienda se
volvié una mercancia cada vez menos accesible para los sectores medios y medios
bajos. Por lo tanto, la oferta de vivienda se orient6 hacia el segmento de mayor poder
adquisitivo de la poblacion, unico capaz de comprar inmuebles al contado. Estos
sectores, que disponian de capitales provenientes del sector primario agroexportador
y de la liberacion de ahorros del corralito, buscaban a su vez, mecanismos de reserva
de valor en un contexto de desconfianza hacia el sistema financiero tras la crisis de
2001.

Explicita o implicitamente, esta explicacion adopta algunos de los supuestos del
paradigma neoclasico de la teoria econdmica. Se entiende a la oferta como el
producto de decisiones de individuos atomizados que, a través de una ldgica
mecanicamente calculadora, buscan maximizar sus utilidades, adaptandose
automaticamente a las transformaciones del contexto y a los cambios en la demanda.
De acuerdo a las caracteristicas de las viviendas construidas, estiman las
caracteristicas de la demanda. Luego, esa demanda, deducida de la oferta, es
utilizada para caracterizar la oferta. Asi, se termina explicando la oferta desde la

oferta misma.

Sin desestimar la validez parcial de algunas de estas interpretaciones, sirviéndose de
los aportes de la sociologia econémica y de la sociologia urbana, esta tesis se
propone analizar la oferta residencial como el resultado de las estrategias de una
pluralidad de actores que intervinieron en la produccion y comercializacion de
viviendas a estrenar (Schteingart, 2001). Partiendo del supuesto de que son los
actores los que construyen el mercado que luego los condiciona (Fligstein, 2001;
Bourdieu, 2010), se estudiara la configuracion del mercado de vivienda nueva y se
indagaran sus efectos sobre la oferta inmobiliaria. Para esto, se analizaran las
limitaciones que la propia estructura del mercado impone a las estrategias (Fligstein,
2001; Bourdieu, 2010), y el peso que las relaciones sociales tienen en la produccion
de la confianza necesaria para el desarrollo de la actividad (Granovetter, 1985). De

este modo, se problematizaran las estrategias en vez de considerarlas adaptaciones
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automaticas al disciplinamiento impuesto por el mercado. En lugar de suponer que
las précticas de estos actores tienen su origen y su explicacion en los modelos
econdémicos que se construyeron justamente para explicarlas (Bourdieu, 2010), se
buscard comprender, a partir de un analisis empirico, el modo en el que estos actores

concibieron y desarrollaron cotidianamente su actividad.

La articulacion entre perspectivas disciplinarias diferentes permitird complementar el
estudio de los procesos asociados a las transformaciones urbanas recientes, con los
aportes de la sociologia econémica, una subdisciplina que cuenta con una amplia
tradicion en el analisis de las estrategias de los actores y en su incidencia en la
configuracion de los mercados. A su vez, la combinacion de enfoques contribuira a
saldar ciertas areas de vacancia, tanto en la sociologia urbana, en donde existe un
déficit relativo de estudios empiricos sobre los actores econdmicos que producen la
ciudad, como en la sociologia econdmica, cuyos estudios suelen soslayar los efectos

espaciales de las précticas econémicas.

A pesar de la importancia que adquirié la construccién de vivienda en la dltima
década, es poco lo que se conoce sobre los actores que protagonizaron el desarrollo
inmobiliario en la posconvertibidad. Los estudios sobre las probleméticas de
vivienda se concentraron en el consumo Yy el intercambio, antes que en la produccién.
En particular, en los ultimos afios, los analisis tendieron a enfocarse en las formas de
consumo de los sectores que ocupan los extremos de la estructura social: los
habitantes de villas, asentamientos y otras formas de habitat popular, y los residentes
de urbanizaciones cerradas y torres countrie (Cosacov, 2014). Son escasas las
investigaciones que analizan la construccion de la oferta desde una perspectiva que
coloque en primer plano las estrategias de los diferentes actores que conforman el
mercado de vivienda nueva. En especial, los actores involucrados en la construccion
de edificios “comunes”, con valores proximos a la media de la ciudad, no fueron
practicamente estudiados por parte de las ciencias sociales, aun cuando fueron
responsables de la mayor parte de la oferta provista por el mercado inmobiliario

formal.

En esta tesis se busca justamente indagar en las caracteristicas y las estrategias de
estos actores, que permanecieron ocultos en la multitud de carteles de obra o detras

del nombre de la inmobiliaria que comercializ6 sus emprendimientos. Identificarlos,
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distinguirlos, caracterizarlos, conocer los recursos y los capitales que controlaron,
reconstruir sus trayectorias y sus estrategias, es una forma de contribuir al analisis de

los procesos que producen, reproducen y transforman cotidianamente la ciudad.

Preguntas de investigacion, objetivos e hipétesis

Buscando avanzar en un campo relativamente poco explorado por las ciencias
sociales, esta investigacion parte de la siguiente pregunta: ¢coémo incidieron las
estrategias de los actores que conformaron el polo de la oferta en el mercado de
vivienda nueva en el barrio de Caballito en las caracteristicas de la oferta

residencial?

De este interrogante se desprenden dos objetivos generales. Por un lado, analizar las
estrategias de los actores que conformaron el polo de la oferta en el mercado de
vivienda nueva en el barrio de Caballito. Por otro, analizar los impactos de estas
estrategias sobre las caracteristicas de la oferta residencial del barrio.

Del primer objetivo general se desagregan tres objetivos especificos: Identificar a los
actores que conformaron el polo de la oferta en el mercado de vivienda en el barrio

de Caballito, analizar sus articulaciones y caracterizar sus estrategias.

En relacion al primer objetivo especifico, se plantea que los actores mas relevantes
en el mercado de vivienda nueva fueron los promotores, los inversores, las
inmobiliarias y las empresas constructoras. Entre éstos, los promotores fueron el
actor central, operando como un nodo que organizé y coordind la actividad de todos
los demaés actores. En lo referente al segundo objetivo especifico, se sostiene que las
articulaciones e interacciones estuvieron mediadas por relaciones sociales, en la
medida en que los actores se conocian previamente o se vincularon por medio de
contactos y recomendaciones. Estas relaciones sociales fueron mas importantes que
los contratos y las figuras juridicas para la construccion de la confianza necesaria
para el desarrollo de la actividad. El cuanto al tercer objetivo especifico, se considera
que las estrategias de los actores que participaron del mercado de vivienda no fueron
el resultado de decisiones fundadas en calculos exhaustivos en base a informacion
completa, maximizadoras de utilidades, sino que se vieron condicionadas por

estructuras y relaciones sociales, que acotaron el universo de alternativas disponibles
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de acuerdo a su posicién en el mercado. Los actores econdmicos buscaron de
diferentes maneras reducir las fuentes de incertidumbre asociadas a cada fase del
proceso de desarrollo inmobiliario. En ese sentido, por un lado, intentaron estabilizar
sus relaciones con proveedores y consumidores como forma de reducir la
incertidumbre en torno a la provision de insumos y servicios necesarios para la
construccion. Por otro lado, adoptaron estrategias conservadoras, reproduciendo
esquemas exitosos, propios Yy ajenos, que brindaran precios de referencias y
permitieran generar alguna previsibilidad con respecto al futuro. Los promotores que
tuvieron acceso al capital necesario, intentaron encarar emprendimientos de mayor
tamafio, como forma de generar economias de escala que incrementaran la
rentabilidad de las operaciones. Por altimo, iniciaron la comercializacién de los
departamentos antes de que estuvieran finalizados para acelerar la rotacion del

capital y disponer de los fondos para iniciar un nuevo emprendimiento.

Del segundo objetivo general se desprenden, a su vez, dos objetivos especificos:
caracterizar la oferta de vivienda nueva en la ciudad de Buenos Aires y analizar la

incidencia de las estrategias en la oferta.

La oferta de vivienda en la ciudad mostr6 una fuerte concentracion en términos
espaciales, tipoldgicos y de categoria de la edificacion. Unos pocos barrios explican
la mayor parte de la oferta, y las viviendas categorizadas como suntuosas tuvieron un
gran peso. A su vez, se observo la tendencia hacia el desarrollo de emprendimientos
de mayor escala, con méas departamentos, de pocos ambientes y menores

dimensiones.

Estas caracteristicas se pueden asociar a la intencion de los promotores de estabilizar
relaciones con proveedores y consumidores, en particular con inmobiliarias e
inversores, que gener6 una estructura de incentivos que favorecié la permanencia en
una misma zona. Del mismo modo, la reproduccion de estrategias exitosas y la
busqueda de valores de referencia como formas de reducir la incertidumbre, orientd
la produccién de viviendas hacia zonas en las que habia antecedentes positivos y
sobre las que se contaba con mas informacion. Por otra parte, la busqueda de
producir economias de escala, puede ayudar a comprender la tendencia del desarrollo
de emprendimientos méas grandes, sobre todo en un contexto en el que el aumento del

precio del suelo, amenazaba con recortar la ganancia del promotor. Por Gltimo, la
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comercializacion temprana de los emprendimientos favorecié la construccion de

unidades pequefias, més féciles de comercializar desde el pozo.

Aspectos metodoldgicos

Esta tesis se propone analizar las estrategias de los actores involucrados en la
produccion y comercializacion de viviendas a estrenar en el barrio de Caballito, y sus
impactos en la oferta residencial. Para ello, se adopt6é una metodologia esencialmente

cualitativa, combinando el analisis de fuentes primarias y secundarias.

Utilizando datos publicados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INDEC) se dio cuenta de la evolucion de los principales indicadores sociales y
laborales a la salida de la convertibilidad, y de la participacion del sector de la
construccién en el proceso de recuperacion economica. A su vez, mediante la
informacion provista por los censos nacionales de vivienda y poblacion, se describi6
la dinamica demogréfica de la ciudad de Buenos Aires y del barrio de Caballito. En
particular, se analizé la evolucién de la cantidad de hogares, su composicién y su
distribucion geografica. Para la caracterizacion de la oferta residencial en la ciudad
de Buenos Aires y en Caballito, se utilizaron los datos producidos por la Direccion
General de Registro de Obras y Catastro (DGROC), que brindan informacion sobre
los permisos de construccién solicitados por los promotores. Estos datos permiten
dar cuenta de la localizacion de la oferta, la categoria de la edificacion, la escala de
los emprendimientos, la superficie cubierta, la cantidad de viviendas por edificios y
la cantidad de ambientes de las viviendas.

Para el anélisis de los precios, se recurri6 a fuentes diversas, que proporcionaron
datos sobre los valores en diferentes zonas y periodos de tiempo. La Secretaria de
Planeamiento del Ministerio de Desarrollo Urbano de la Ciudad produce informacion
sobre los precios del suelo y de las viviendas desde el afio 2001 en los diferentes
barrios de la ciudad. Para trazar una evolucion de los precios de las viviendas con
respecto a décadas anteriores, y para dar cuenta de la dindmica de los valores de los
alquileres y de la renta locativa, se consulté Reporte Inmobiliario. Por ultimo, el
Instituto de Estadistica y Registro de la Industria de la Construccion (IERIC) produce
y compila datos sobre los niveles de actividad del sector en diferentes localidades del
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pais, y desde el 2005 realiza un seguimiento de los precios de las unidades a estrenar
en algunos barrios de la ciudad de Buenos Aires.

Por ultimo, se utilizaron datos de la Escribania General de Gobierno para analizar la
evolucion de las escrituraciones y la participacion de las hipotecas en las operaciones

de compra-venta de departamentos.

Para el analisis de las estrategias de los actores que conformaron el polo de la oferta
del mercado inmobiliario, se realizd un estudio de caso, acotando el universo de
analisis a los actores que intervinieron en la construccion y comercializacion de

viviendas en el barrio de Caballito entre 2003 y 2008.

La eleccion del recorte espacial respondio a razones tedricas, metodoldgicas y
practicas. Caballito fue uno de los barrios que protagonizé6 el boom de la
construccién en los primeros afios de la posconvertibilidad. Historicamente fue, y
continda siendo, un barrio habitado mayormente por clases medias. En el barrio, las
torres countrie tuvieron una participacion muy baja, los valores de los departamentos
estuvieron a la par del promedio de la ciudad, y fue uno de los barrios en donde los
precios crecieron menos a lo largo del periodo analizado. Por lo tanto, constituye un
caso adecuado para el anélisis de las estrategias de los actores que participaron de la
construccion de edificios relativamente convencionales. Por otro lado, el barrio de
Caballito coincide administrativamente con la Comuna 6. Siendo que algunos datos
se publican por barrio y otros por comuna, trabajar sobre un barrio que coincide
integramente con una comuna, facilita la obtencion de informacion secundaria

sistematica.

El recorte temporal responde a la busqueda de acotar el proceso abordado al ciclo de
crecimiento de la construccion. Justamente los afios analizados fueron aquellos mas
dindmicos en materia de edificacién residencial, y para 2008 el ciclo expansivo
comenzo a frenarse, en linea con la disminucion de la tasa de crecimiento economico

como consecuencia del impacto de la crisis financiera internacional.

Para caracterizar las estrategias, se recurrio a entrevistas en profundidad semi
estructuradas realizadas a promotores e inmobiliarias que trabajaron en Caballito. Se
confeccionaron instrumentos de recoleccion de datos primarios diferenciados para

los distintos actores, de acuerdo a los roles desempefiados en la produccion y
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comercializacion de viviendas a estrenar. De este modo se elaboraron guias de
entrevista para actores que fueron solo promotores o sélo inmobiliarias, y para
promotores que tenian empresa constructora, para promotores que tenian
inmobiliaria y para promotores que tenian empresa constructora e inmobiliaria. El
disefio de las guias se fue estructurando progresivamente, en la medida en que las
primeras entrevistas sirvieron para explorar el campo y perfeccionar el instrumento,
definiendo las principales dimensiones de analisis y descartando preguntas que los
actores se negaron sistematicamente a responder. A través de las entrevistas se busco
dar cuenta del modo en que los diferentes actores concibieron y llevaron adelante su
actividad, las caracteristicas de los emprendimientos desarrollados y el modo de

vincularse entre si, con inversores y con empresas constructoras.

La informacion recabada se procesoé a través de una matriz de analisis cualitativo, en

el que se vertid el contenido de las entrevistas.

Para analizar las estrategias de comercializacién de los emprendimientos a estrenar y
para caracterizar el peso relativo de las diferentes inmobiliarias, se realizd un
relevamiento de los avisos destacados en los clasificados del diario Clarin. Este
insumo sirvié para ver la distribucion de los emprendimientos entre distintas
inmobiliarias, y para contactar a promotores que comercializaban ellos mismos sus

emprendimientos.

Las entrevistas fueron concertadas bajo reserva de la identidad de los entrevistados,
por lo que se referencia a los mismos consignando su funcion dentro del desarrollo
inmobiliario, y reemplazando sus nombres por nimeros, de modo que el lector pueda
seguir las opiniones vertidas por un mismo entrevistado preservando el principio de
confidencialidad acordado. La cantidad de entrevistas se definio de acuerdo a
criterios de saturacion tedrica, interrumpiendo el trabajo de recoleccion de datos en el

momento en que nuevas entrevistas no aportaban informacion adicional.

La realizacion de entrevistas presento una serie de dificultades. La mayor parte de los
promotores eran desconocidos y prefirieron seguir siéndolo. Aquellos que vendian a
través de inmobiliarias, quedaron ocultos detras de la firma comercializadora. El
gobierno de la ciudad no tiene registro de los promotores. Los permisos otorgados
estdn a nombre de la sociedad que los construye, y como se verd en el Gltimo

capitulo, los promotores habitualmente formaron una sociedad distinta para cada
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emprendimiento. Aquellos que pudieron contactarse, fueron normalmente reticentes
a ser entrevistados. Muchos de los entrevistados, a su vez, no accedieron a la
grabacion de la entrevista. Fueron llamativamente renuentes a hablar de nimeros
concretos, de los capitales administrados y de las fuentes de financiamiento.
Generalmente lo hicieron de forma vaga. Fue habitual que en lugar de citar los
valores reales, recurrieran a nimeros genéricos para explicar el funcionamiento de la
actividad. No obstante lo cual, algunos de los entrevistados se mostraron sinceros,
abiertos, y dispuestos a compartir la trastienda de su actividad, e incluso interesados

en contribuir a la investigacion.

Por su parte, las inmobiliarias, por la visibilidad que exige su actividad, eran méas
faciles de identificar y contactar, aungque habitualmente también fueron dificiles de
entrevistar. Entre las inmobiliarias méas importantes del barrio, fueron pocas las que

finalmente concedieron entrevistas.

Si bien promotores e inmobiliarias no fueron los Unicos actores en la construccion
de la oferta de vivienda, por un lado fueron los agentes mas relevantes del proceso, y
por otro fueron aquellos a quienes se pudo tener acceso. Los promotores no
accedieron a brindar datos sobre sus inversores, y no fue posible contactarse con
ellos. Las empresas constructoras constituyen un universo muy complejo de andlisis
y, por otra parte, dentro del universo de actores intervinientes, fueron las mas
estudiadas. Las estrategias de inversores y empresas constructoras se analizaron s6lo
a partir de las visiones y representaciones de los promotores e inmobiliarias, sin

lograr reconstruir sus puntos de vista.

Estructura interna del trabajo
La tesis se estructura en cuatro capitulos y un apartado de reflexiones finales.

En el primer capitulo se presentan los antecedentes y el marco tedrico sobre los que
se desarrolld la tesis. Se retoman, por un lado, algunos de los principales aportes
realizados al estudio del mercado de vivienda en Argentina y en el extranjero. Por
otra parte, se presenta el abordaje tedrico de la investigacion, que se construyé a
partir de una combinacion de categorias, conceptos y enfoques de la sociologia

econdmica y de la sociologia urbana.
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En el segundo capitulo, se realiza una sintética caracterizacién del contexto
macroecondmico de la posconvertibilidad, a partir de una serie de indicadores
econdémicos, laborales y de ingresos. Luego, se analiza la evolucion del sector de la
construccién, primero a nivel nacional y posteriormente en la ciudad de Buenos
Aires. Seguidamente, se caracteriza la oferta de vivienda en la ciudad de Buenos
Aires. Por ultimo, se compara la oferta de vivienda nueva con la dinamica
demogréafica en la ciudad, dando cuenta del fuerte desfasaje existente en las
diferentes comunas entre el incremento en la cantidad de hogares y las viviendas

permisadas entre 2001 y 2010.

El tercer capitulo se centra en el caso de Caballito. En una primera instancia, se
reconstruye la historia del barrio y de su proceso de urbanizacion. Luego, en base a
datos estadisticos, se realiza una caracterizacion socio-demografica de su poblacion.
Posteriormente, se da cuenta de las caracteristicas de la oferta de vivienda nueva a
partir del andlisis de los permisos de construccion. Finalmente, utilizando fuentes
primarias y secundarias, se caracterizan los principales actores que intervinieron en

la produccion y comercializacion de viviendas en Caballito.

En el dltimo capitulo se analizan las estrategias desplegadas por promotores que
construyeron en Caballito. Se dividio el proceso de desarrollo inmobiliario en una
serie de fases que responden a diferentes tareas que los promotores desempefian, y se
estudia el modo en que los promotores desarrollaron cada una de esas tareas,
analizando las formas en las que se vincularon con diferentes actores en cada

instancia.

Por altimo, se esbozan unas reflexiones finales, en las que se da cuenta de las formas
en las que las estrategias de los actores que participaron en la produccion y
comercializacion de viviendas en Caballito incidieron en las caracteristicas de la
oferta residencial, integrando los datos y argumentos vertidos a lo largo de la tesis.
En este apartado final, se presentan, a su vez, algunas lineas de trabajo que surgieron

a partir del proceso de investigacion, y que intentaran ser abordadas en el futuro.
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Capitulo 1: Antecedentes y marco tedrico

Tras el abandono del régimen de convertibilidad, la construccién residencial
experiment6 un fuerte crecimiento en la ciudad de Buenos Aires. Entre 2002 y 2008,
se otorgaron permisos para la edificacion de mas de cien mil viviendas, y el sector de
la construccion amplid su participacion en el Producto Bruto Geogréafico de la ciudad
en un 300% (DGEC-CABA).

En ese periodo los precios de los inmuebles crecieron de forma acentuada, por
encima del 300% en dolares, mientras que los salarios aumentaron en promedio un
148% en pesos. En un contexto caracterizado por la ausencia de crédito hipotecario,
la vivienda, que historicamente estuvo fuera del alcance de los grupos de menores
ingresos, se volvio una mercancia cada vez menos accesible para los sectores medios
y medios bajos. En consecuencia, incluso cuando la cantidad de viviendas
construidas fue muy significativa, la situacion habitacional en la ciudad no sélo no
mejoro, sino que el numero de hogares viviendo bajo formas deficitarias de habitat
increment6 un 25% entre 2001 y 2010 (Herzer y Di Virgilio, 2011).

A pesar de la importancia que la construccion alcanz6 en la economia, y de la
creciente atencion suscitada por el déficit habitacional, el mercado inmobiliario
recibié escasa atencién en Argentina, en particular desde las ciencias sociales.
Practicamente no existen antecedentes de estudios sistematicos sobre quiénes y como
construyeron viviendas en la ciudad de Buenos Aires en la posconvertibilidad. En
particular, las caracteristicas y las estrategias de los pequefios y medianos promotores
inmobiliarios, responsables de gran parte de la vivienda construida, fueron muy poco
estudiadas por la sociologia. El andlisis de las practicas de estos actores constituiria
un importante aporte para la comprension de las caracteristicas de la oferta de

vivienda nueva y de las causas del déficit habitacional.

En una primera seccion de este capitulo se presentaran los principales antecedentes
en el analisis del mercado de vivienda dentro del campo de las ciencias sociales.
Primero, se resefiaran las contribuciones en la literatura extranjera, y luego los

estudios desarrollados en Argentina. Posteriormente, a partir de los aportes de la
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sociologia econdmica y de la sociologia urbana, se definiran las categorias centrales

que componen el marco tedrico que orienta la investigacion.

1.1 Antecedentes en el problema de investigacion
1.1.1 Las contribuciones de las ciencias sociales al estudio del mercado de vivienda

Las investigaciones centradas en los actores que conforman el mercado de vivienda
nueva son pocas, en especial aquellas enfocadas en las caracteristicas y estrategias de

los pequefios y medianos promotores.

Las ciencias sociales en Francia son tal vez las que cuentan con una mayor
trayectoria en el andlisis del funcionamiento del mercado inmobiliario. Autores de la
sociologia urbana francesa, de tradicion marxista, como Topalov (1979) y Castells
(2004), realizaron importantes aportes tedricos para pensar la relacion entre
capitalismo y ciudad. Por un lado, indagaron en el papel que la ciudad desempefia
dentro del modo de produccién capitalista, funcionando para el capital como una
fuerza productiva en si misma. Por otra parte sefialaron las contradicciones que el
propio desarrollo de la ciudad capitalista genera, atentando contra las posibilidades
de la reproduccion ampliada del capital en el sector inmobiliario, y volviendo

necesaria la intervencion del Estado.

En particular, Topalov (1979) analiz6 las contradicciones entre la forma salario y la
reproduccion ampliada de la fuerza de trabajo, que genera dificultades para el acceso
a la vivienda, una mercancia de alto valor y cuyo consumo se extiende incluso méas
alla del tiempo que dure la relacion salarial. Asimismo, estudié la dindmica de la
acumulacién capitalista en el sector inmobiliario, identificando diferentes sistemas de
produccién y circulacion de vivienda, y las funciones que desempefian los diversos

capitales, sus logicas y ciclos de reproduccion.

En un trabajo posterior, distinguio entre diversas formas de promocion inmobiliaria,
y caracterizé a diferentes tipos de promotores privados de acuerdo al origen de sus
capitales, y a la articulacion que establecen entre la promocién propiamente dicha y

otras funciones dentro del proceso de desarrollo inmobiliario (Topalov, 1987).
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Estos trabajos constituyen aportes importantes para la comprensién del problema
estructural de la vivienda en el marco del capitalismo, asi como también para
identificar los diferentes actores y capitales que intervienen en la produccion y
circulacion de la vivienda. Sin embargo, presentan algunas limitaciones en el analisis
de las estrategias de los actores que conforman el polo de la oferta de vivienda
nueva. En la medida en que suponen una Unica logica de clase, tienden a soslayar las
diferencias y heterogeneidades que existen al interior de la clase capitalista y no
identifican estrategias divergentes entre los diferentes actores que participan del
mercado (Socoloff, 2013). En otras palabras, estos estudios no problematizan los
intereses y las estrategias de los empresarios que intervienen en la produccion y
comercializacion de viviendas, y no distinguen entre los productores del espacio

habitable la heterogeneidad de actores y la multiplicidad de estrategias observables.

También en Francia, a partir de encuestas y entrevistas a los principales fabricantes
de casas, consumidores y funcionarios puablicos, Bourdieu (2010) estudio la
estructura del mercado de vivienda, identificando diversos determinantes sociales y
politicos que operan tanto sobre la oferta como sobre la demanda. Por un lado,
analizé distintas dimensiones que inciden sobre la construccién de las preferencias de
los compradores. Por otra parte, estudio la forma en la que las relaciones entre los
constructores conforman un campo, cuya estructura permite comprender las logicas

que orientan la competencia entre empresas.

Indag6é también la incidencia de la politica estatal en la construccion de las
preferencias y en sus posibilidades de realizacion, analizando como las politicas
publicas alientan o desincentivan determinados tipos de consumo y formas de acceso
a la vivienda. Para ello, estudid las posiciones de las distintas fracciones politicas que
se disputaban el poder decisorio dentro del aparato estatal, y sus afinidades con

diversos sectores del universo de los productores de vivienda.

Por ultimo, analizé las relaciones que se establecen entre compradores y vendedores
al momento de resolver una transaccion inmobiliaria, identificando las multiples
fuerzas y coacciones mas 0 menos ocultas que operan simultaneamente en esa

operacion.

Los vinculos entre empresas constructoras y subcontratistas fueron estudiados en

Estados Unidos por Eccles (1981a, 1981b). Analizando la cantidad de empresas
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empleadas por cada constructor para cada especialidad, los modos de contratacion, y
la duracion de las relaciones contractuales, encontré que el recurso a la
subcontratacion es una caracteristica de la industria de la construccién, y que las
relaciones entre las empresas constructoras mantienen una fuerte estabilidad.
Habitualmente estas empresas se rodean de un numero limitado de subcontratistas,
con quienes mantienen relaciones durables en el tiempo. De esta manera, dan forma a
un modo de contratacion que el autor define como “cuasiempresa”, punto medio
entre la integracion vertical, relaciones bilaterales entre el promotor y un Unico
contratista para cada oficio, y un conjunto de empresas vinculadas por relaciones

netamente mercantiles.

Harris (2009) analizé las transformaciones en los roles de compradores y vendedores
de vivienda en Estados Unidos. A partir de un estudio historico, el autor reconstruyo
el proceso a través del cual la vivienda dejo de ser el resultado de un proceso que
vinculaba un contratista con un cliente, y se transformd en un objeto de consumo
estandarizado, en un paquete cerrado, que incluia no solo la vivienda terminada, con
todos sus servicios, sino también el sistema de financiamiento. En esa
transformacion, el Estado desempefié un papel fundamental, fomentando un régimen
de acumulacion fordista, de salarios altos y facil disponibilidad de créditos
hipotecarios. A pesar de la escasa importancia de la construccién de vivienda social
en Estados Unidos en relacion con la experiencia europea, y de la retdrica anti-
estatista y pro-mercado, el Estado dio forma al mercado en todas sus dimensiones
esenciales. A su vez la presion ejercida por el sector del real-estate ocupd un papel
central para modelar las expectativas y los discursos alrededor del mercado. En un
proceso que tuvo lugar en Estados Unidos entre 1918 y 1960, los norteamericanos
comenzaron a concebir la vivienda como un objeto de consumo, una estrategia de
inversion y una forma de auto-expresion. En ese periodo, los vendedores aprendieron
a construir para un comprador anénimo, en un mercado impersonal, y los
compradores aprendieron a pensar y actuar, ya no como clientes, sino como

consumidores de un paquete estandarizado de servicios.

Eyles (1987) también analizd el papel de las estrategias publicitarias en la
construccion de un sistema de significados y de formas de hegemonia. A partir del

estudio de los anuncios de viviendas en Canada y Gran Bretafia, abordo el papel de la
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publicidad de determinados tipos de vivienda y localizaciones en la construccion de
identidad y en la reproduccién de un determinado orden social.

Otras investigaciones analizaron la importancia y los efectos de la actividad de los
agentes inmobiliarios como mediadores en el acceso a la informacion por parte de los
compradores. En la medida en que no cuentan con informacion completa sobre las
caracteristicas del mercado, los consumidores no conciben a la ciudad como un
universo de alternativas transparente entre las que elegir una localizacion y un precio
para su vivienda. Los agentes inmobiliarios, que s6lo cubren una porcién reducida de
la oferta de vivienda, tanto en términos de precio como de localizacion, tienden a
brindar a los compradores informacion sesgada, recomendando principalmente las
zonas en las que tienen mayor cantidad de propiedades ofertadas. Funcionan, de esta
forma, multiples sistemas de informacion geografica para individuos con las mismas
preferencias. Esa tendencia, a su vez, puede generar profecias autocumplidas sobre la
movilidad ascendente de los precios (Palm, 1976).

En Inglaterra, Ball (1987, 1998, 2003) analizé la organizacion del sector dedicado a
la construccion de viviendas como forma de comprender el funcionamiento del
mercado inmobiliario. En discusion con algunos analisis propios del mainstream de
la economia, da cuenta de la multiplicidad de formas institucionales que la
construccién de viviendas asume al interior de los paises y entre ellos, y de la
pluralidad de estrategias que adoptan las empresas dedicadas a la construccién de
viviendas. La estructura del mercado de vivienda es central para comprender las
fuertes fluctuaciones en los precios que caracterizan al mercado inmobiliario.
Mediante el concepto de estructuras de aprovisionamiento de viviendas, analizo las
formas en las que se relacionan diversos actores que inciden en la produccion de
viviendas, y que se encuentran envueltos en diferentes funciones y participan en

distintos mercados.

En Mexico se realizaron investigaciones que aportan a la comprension de las
caracteristicas de la promocién inmobiliaria y de sus actores principales. Por un lado,
a partir de material de archivo, Connoly (1989) analizé la organizacién interna de
una firma trasnacional dedicada al fraccionamiento de tierras en la primera mitad del

siglo XX, estudiando sus relaciones con la casa matriz y con el Estado mexicano, asi
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como las estrategias adoptadas frente al mercado de bienes raices, produciendo

informacion acerca de la l6gica econdmica de sus ganancias, su magnitud y origen.

Por otro lado, Schteingart (1979, 1983, 2001), a través de encuestas a grandes
desarrolladores inmobiliarios, contribuyé a comprender las caracteristicas de los
agentes que tienen el control econémico directo y la coordinacion de los procesos de
produccion y circulacion de la mercancia vivienda. Con la informacion recabada
elaboro tipologias de promotores, en funcion de su escala, la cantidad de personal,
las relaciones con el Estado, el origen de los capitales y el tipo de desarrollos. A su
vez, en funcion de una serie de encuestas realizadas después de la grave crisis
econdmica que afectdé a México a comienzos de la década de 1980, analizd las

estrategias desplegadas por los actores para hacer frente a los cambios en el mercado.

1.1.2 Los estudios sobre el mercado de vivienda en Argentina

Si bien en Argentina los estudios urbanos se encuentran atravesando un importante
crecimiento y se produjeron gran cantidad de investigaciones sobre las diferentes
modalidades de hébitat popular, los analisis sistematicos sobre el mercado
inmobiliario son realmente escasos. Del mismo modo, dentro del prolifero campo de
la sociologia econdmica, el mercado de vivienda continta siendo un universo poco

explorado.

Este déficit relativo contrasta con la gran cantidad de notas y articulos periodisticos
que cotidianamente se publican en diarios y revistas especializadas, en los que
abundan las opiniones de economistas y empresarios del sector, que aventuran
explicaciones sobre la coyuntura sin realmente lograr demostrar ningin tipo de

causalidad.

Desde una perspectiva anclada en la teoria econdmica neoclasica, Rozados, Picasso y
Ulivi (2003) identificaron una serie de factores que se conjugaron para mantener un
nivel de operaciones relativamente elevado y contener parcialmente la caida de los
precios de las propiedades a la salida de la crisis de 2001. Por un lado, la
disminucion de los valores del suelo y la vivienda y la reduccién de los costos de
construccién producto de la devaluacion de la moneda, hicieron de Buenos Aires una

plaza atractiva para la inversion extranjera en el mercado inmobiliario. Por otro, la
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desconfianza en el sistema financiero impulso6 a quienes recuperaron sus ahorros tras
el “corralito” a la adquisicion de propiedades como reserva de valor. Estos procesos,
a su vez, generaron una modificacién en el perfil de los compradores, ya no jefes de

hogar, sino inversores.

Por otra parte, las caracteristicas de la oferta de vivienda nueva, la dindamica de los
precios del mercado inmobiliario y las politicas publicas fueron analizadas por
Herzer y DiVirgilio (2011), buscando una explicacion para el acentuado crecimiento
de las formas deficitarias de habitat entre 2001 y 2010. Segun las autoras, el
incremento de los precios del suelo y las propiedades inmuebles producto del
crecimiento del negocio inmobiliario, y la escasa produccion de vivienda por parte
del Estado, restringieron el acceso a la vivienda a los sectores de menores recursos y

contribuyeron a la expansion del déficit habitacional.

El incremento en los precios del suelo en el Area Metropolitana de Buenos Aires
luego de la crisis de 2001 fue estudiado en profundidad por Baer (2011, 2012).
Segun este autor, las caracteristicas del desarrollo inmobiliario en la Gltima década,
orientado hacia la produccion de viviendas para los sectores de altos ingresos en
pocos enclaves, produjeron un fuerte aumento en los valores del suelo, que alejaron
la vivienda del poder adquisitivo del salario. A su vez, la construccién de vivienda
nueva se orientd principalmente hacia los sectores de mayor poder adquisitivo como
consecuencia de la falta de crédito y de esta misma valorizacion de los productos del
mercado inmobiliario que no fue acompafada en igual medida por un incremento en
los salarios. Frente a la inexistencia de una demanda solvente de clase media y media
baja, entre 2003 y 2008, la oferta de vivienda nueva se caracteriz6 por una doble
concentracion: tipologica y territorial. Mas del 40% de las viviendas permisadas
correspondieron a la categoria suntuosa, y el 47% se localizé solamente en 5 de los
48 barrios portefios: Palermo, Caballito, Puerto Madero, Villa Urquiza y Belgrano.
De esta forma, el desfasaje entre los crecientes valores de estas propiedades en
ddlares y la evolucion de los ingresos de los trabajadores en pesos, contribuye a

explicar el creciente déficit habitacional de la ciudad de Buenos Aires.

La multiplicacion de las torres de lujo orientadas a los sectores de mayor poder
adquisitivo fue, sin dudas, uno de los fendmenos inmobiliarios mas estudiado dentro

del campo de las ciencias sociales en Argentina. La difusion de las torres de vivienda
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para sectores altos y medios altos desde comienzos de la década de 1990 hasta la
actualidad, fue estudiada por Sanchez (2009), a través de un analisis de los diferentes
idearios movilizados por las estrategias publicitarias de promotores e inmobiliarias.
En el trabajo, la autora establece una periodizacion a partir de la cual logra distinguir
diversos tipos de torres, desde el punto de vista de los servicios y “amenities”
ofrecidos, de sus caracteristicas arquitectonicas y detalles de disefio, asi como de los

diversos discursos para su comercializacion.

Welch Guerra y Valentini (2005), también abordaron el fendmeno de la expansion de
las torres, en un estudio que se pregunta por las diferentes tipologias dentro de esta
categoria de emprendimientos, por sus condiciones de posibilidad, y por sus

consecuencias sobre el medio ambiente urbano.

Centrandose en el desarrollo y la difusion de torres con sistemas de seguridad y
amenidades para sectores de altos ingresos, Szajnberg (2010) desarrollé un completo
estudio sobre el proceso de densificacion del tejido urbano en la ciudad de Buenos
Aires a partir de la década de 1990, tomando en consideracion diversos

determinantes econdémicos, sociales y normativos.

Para evaluar el impacto de las reformas al Codigo de Planeamiento Urbano sobre el
tejido urbano en la década de 1990, Szajnberg y Corda (2007) estudiaron la difusion
de nuevas tipologias construcOivas en el barrio de Caballito. A través de un
relevamiento minucioso, los autores pudieron dar cuenta del proceso de densificacion
en diversos tramos de la avenida Pedro Goyena. A su vez, mediante entrevistas a
residentes y comerciantes de la zona, evaluaron los efectos de la densificacion del

barrio a través de una serie de indicadores sociales, urbanos y ambientales.

Los conflictos sociales suscitados por estos procesos fueron el trasfondo de la
investigacion de Cosacov (2009), que analizd las representaciones de los vecinos de
Caballito en torno a las transformaciones urbanas generadas por la difusion de las
torres. Recuperando diversas vertientes tedricas, primero analizé el sentido asociado
a la ciudad y al barrio, y los modos de habitar, sentir y pensar el espacio por parte de
los “vecinos de Caballito”, para luego comprender el modo en que impactaron esas

transformaciones urbanisticas.
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Si bien algunos de estos trabajos aportan a la comprensién de la dinamica del
mercado de vivienda nueva en la posconvertibilidad, no analizan las caracteristicas
de los actores que intervienen en la construccion del mercado, ni problematizan sus
practicas y estrategias. En concordancia con el paradigma del actor racional
maximizador de beneficios, presuponen que frente a los condicionamientos
impuestos por el contexto macroeconomico, los actores realizan estrategias
adaptativas automaticas. De esta forma, explican las transformaciones urbanas a
partir de los disciplinamientos impuestos por el mercado, sin analizar su dinamica ni

su funcionamiento.

Son escasas las investigaciones que en Argentina buscaron explicar la dindmica del
mercado inmobiliario a partir de un analisis que ponga en primer plano a los actores
que lo conforman. Es poco lo que se conoce sobre los agentes que intervienen en la
produccion y comercializacion de viviendas nuevas, sus trayectorias, los modos en
los que organizaron su actividad, sus articulaciones, los capitales y los recursos que

movilizaron, y sus estrategias.

Por un lado, se desataca el trabajo de Yujnovsky (1984), que abordé el papel de las
politicas publicas en la configuracion del mercado de vivienda a partir del analisis de
la relacion entre el sector de la construccion y el Estado. En primer lugar, el autor
caracteriza el sector concentrado de la construccion, identificando la participacion de
empresas locales y extranjeras, asi como las vinculaciones interempresarias a través
de la participacion de directorios comunes, de la presentacién conjunta en
licitaciones y de la informacion disponible sobre los paquetes accionarios. También
identifica y distingue las diferentes camaras empresariales que intervienen en el
sector, en funcién de los intereses que representan cada una, y de sus vinculaciones
con el Estado. El trabajo luego reconstruye histéricamente la politica habitacional,
sefialando el papel de las organizaciones empresariales en su formulacion e
implementacion, y sus efectos sobre la produccion de vivienda y la evolucion del
déficit habitacional, logrando construir una vision holistica del problema habitacional

argentino.

Por otra parte, Clichevsky, Prevot Schapira y Schneier (1990) estudiaron el papel de
los loteadores y fraccionadores de tierra y de las politicas estatales directas e

indirectas en el funcionamiento del mercado inmobiliario, en la produccion de la
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ciudad y en el acceso a la vivienda a partir de la década de 1970. A través del analisis
de las politicas publicas que posibilitan u obstaculizan el desarrollo de determinadas
practicas econdémicas, dieron cuenta de las transformaciones en el sector inmobiliario
en el Gran Buenos Aires. Mediante un estudio de caso en el municipio de Moreno,
incorporaron un nivel de analisis que les permiti6 identificar los impactos de las
regulaciones municipales en los actores que producen y comercializan tierra a nivel

local.

En otro trabajo, Clichevsky e Iglesias (1996) abordaron el papel de las empresas
constructoras en la configuracion de la politica urbana, a través del estudio de las
modificaciones y excepciones introducidas al Codigo de Planeamiento Urbano de la
Ciudad de Buenos Aires. A partir de un andlisis de las distintas excepciones al
codigo aprobadas y de las posiciones politicas de las principales camaras empresarias
vinculadas al sector de la construccidn, pusieron en evidencia el papel de los
intereses econdmicos en la configuracién de las politicas urbanas. De todas formas,
no pierden de vista las resistencias que el lobby empresario genera en la sociedad

civil, suscitando disputas que exigen un analisis caso por caso.

El sector de la construccion fue estudiado desde diversas dimensiones por Vitelli
(1976, 1978) y por Panaia (2004). Vitelli (1976, 1978) se concentro en el analisis de
los efectos del cambio tecnoldgico sobre la estructura del mercado y del empleo en la
construccién. Panaia (2004), retomd algunas de estas investigaciones al indagar
sobre las causas y las consecuencias del grado de industrializacién alcanzado, sobre
las caracteristicas de la gestion empresaria, el nivel de productividad, las

caracteristicas del empleo en el sector, y la cuestion de la salud en la construccion.

Sin embargo, los promotores inmobiliarios, que constituyen un actor clave en la
produccidn habitacional, fueron muy poco estudiados en Argentina. Desde la historia
econdmica, Lanciotti (2006a, 2006b) estudio las trayectorias y las practicas de
negocios del pequefio y mediano empresariado inmobiliario durante el periodo de
expansion de las ciudades portuarias argentinas a fines del siglo X1X. Analizando los
origenes y los recursos del empresariado inmobiliario en Rosario, encontrd que la
participacion de la elite terrateniente fue predominante sélo hasta 1883. Desde
entonces, la mayor parte de quienes participaron en el sector provino del comercio.

La crisis de 1890, en particular, provocé una profunda reorganizacion del sector. En
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la medida en que la disminucion de la rentabilidad desalenté a los operadores
ocasionales que se habian visto atraidos por los altos retornos de las operaciones de
compra-venta de tierras y de loteo, termind contribuyendo a la profesionalizacion del
empresariado que se daria en los afios siguientes. Permanecieron aquellos que se
concentraron en la construccion, recurriendo normalmente a capitales de familiares y
de amigos. La crisis no s6lo modificé el perfil del empresariado, sino que el analisis
de las trayectorias también da cuenta de un desplazamiento de las préacticas
orientadas por una ldgica maximizadora de las ganancias, hacia la adopcion de

criterios méas conservadores, tendientes a disminuir el riesgo.

Por otra parte, desde un enfoque que se sitla entre la sociologia urbana y la
sociologia econémica, Socoloff (2013) llevo adelante una investigacion minuciosa
sobre el grupo IRSA. Analizando en particular las vinculaciones de la empresa
promotora con el Estado, reconstruyé las estrategias empresarias que permitieron a

IRSA experimentar un exponencial crecimiento en los ultimos veinte afios.

A pesar de que la construccién fue uno de los sectores méas dinamicos de la economia
en la ultima década, el mercado de vivienda ha sido muy poco estudiado en
Argentina. Ni los estudios urbanos, ni la sociologia econémica se abocaron de
manera sistematica al estudio de los actores que intervinieron en la construccion de
viviendas nuevas en la Capital en afios recientes. Las investigaciones que indagan
sobre las practicas de los actores que lo conforman son escasas y tendieron a
priorizar el analisis de las relaciones que los actores establecen con el Estado,
subestimando la importancia de las relaciones que establecen entre si. Tal vez por la
atraccion que siempre ejerce el estudio de los procesos novedosos, las ciencias
sociales practicamente no se interesaron por el universo de los pequefios y medianos
promotores, que desde hace décadas explican la mayor parte de la vivienda nueva

producida en la ciudad de Buenos Aires.

Un analisis de las estrategias de estos promotores, que permita comprender el modo
en que organizaron Yy desarrollaron su actividad, resulta fundamental para
comprender las caracteristicas de la oferta de vivienda nueva en la ciudad de Buenos

Aires.
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1.2 Elementos teoricos y conceptuales para el analisis de la vivienda y el mercado.

El estudio de las estrategias de los actores que conforman el mercado de vivienda se
nutre de los aportes de dos subdisciplinas de las ciencias sociales. Por un lado, la
sociologia urbana brinda herramientas conceptuales para comprender las
particularidades que la vivienda asume como mercancia, las caracteristicas de su
proceso productivo, y los actores que intervienen en su construccion. Por otra parte,
se recuperaran algunos de los debates que tuvieron lugar dentro de la sociologia
econdmica generando valiosas categorias para el analisis del funcionamiento de los
mercados, entendidos no como lugar de intercambio de bienes y servicios, sino como

campos o arenas de disputas sociales.

A partir de la combinacion de estos enfoques, se pretende también contribuir a saldar
ciertas areas de vacancia propias de cada uno de estos campos disciplinares. Por un
lado, si bien la sociologia urbana tempranamente se concentrd en el andlisis de la
dimension espacial de las practicas sociales, registra un déficit relativo de estudios
empiricos sobre los actores que producen y reproducen la ciudad. Por otro, los
estudios de la sociologia econdmica, que tienen una amplia trayectoria en el analisis
de las estrategias de los actores que conforman diferentes mercados, tendieron a
soslayar la dimension espacial como dimension constitutiva de toda practica social, y

los efectos espaciales de las practicas econdmicas.

1.2.1 Elementos tedricos para el andlisis de la vivienda

La vivienda es el resultado de un proceso productivo en el que intervienen diferentes
actores y que, en términos generales, se compra y se vende en el mercado. En ese
sentido, su produccion y su comercializacién pueden ser analizadas a través de las
herramientas tedricas de la sociologia econdémica. Sin embargo, es preciso tener en
consideracion que la vivienda constituye una mercancia que presenta algunas

particularidades que van a complejizar el analisis del mercado inmobiliario.

Se excluyen de este trabajo las viviendas que no fueron producidas para el mercado,
y aquellas que se producen para el cambio pero por fuera del mercado inmobiliario

formal.
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1.2.1.1 Las particularidades de la vivienda como mercancia

La vivienda puede pensarse como una configuracion de servicios habitacionales que
deben dar satisfaccion a las necesidades humanas primordiales. Estas necesidades
son historicas y socialmente variables. Los servicios habitacionales no dependen sélo
de las caracteristicas de cada unidad fisica, su tamafo, distribucion interna del
espacio, o sus especificidades técnicas. Dependen también de las deméas unidades
fisicas y de la distribucion espacial del conjunto de las actividades urbanas. La
accesibilidad a lugares de empleo, esparcimiento, establecimientos educativos y de
salud, inciden significativamente en la calidad de los servicios habitacionales
provistos por una vivienda (Yujnovsky, 1984).

Cuando se evalua el déficit habitacional se adopta, implicita o explicitamente una
definicion acerca de los niveles de servicios habitacionales de los que debe proveerse
una determinada poblacion. Una reduccién del déficit implica mejorar estos servicios
hasta sobrepasar el limite de la aceptabilidad. De este modo, el déficit no puede

reducirse al nUmero de viviendas o habitaciones faltantes.

Una de las nociones mas difundidas de vivienda es la que la restringe a la unidad
fisica individual. Se esfuma asi cualquier mencion a la vivienda como hébitat y se
refuerza su nocién como mercancia, desmereciendo su sentido eminentemente social.
El sistema economico parece producir viviendas que se presentan al mercado de
forma aislada. El precio de los servicios habitacionales parece depender de cada uno
de estos objetos fisicos que se presentan en el mercado como mercancias separadas.
Pero esto oculta la insercion de las unidades en un espacio concreto colectivo que es
la ciudad, y el hecho de que el desarrollo urbano es el resultado de un trabajo social
que tiene efectos insoslayables sobre los servicios que cada unidad fisica individual

contribuye a brindar.

En las sociedades capitalistas, los servicios habitacionales adquieren un valor de
cambio y se intercambian como mercancias. Desde la produccion hasta el consumo
funcionan diversos mercados de insumos: suelo, materiales de construccion,
financiacion. El analisis del sistema econémico de la vivienda implica que no deben
considerarse solamente los sectores directamente vinculados con la produccion y
comercializacion de los productos destinados al uso final, sino todos sus

encadenamientos.
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Al mismo tiempo, a través de toda politica econdmico-social, financiera, crediticia,
monetaria, de comercio exterior, de distribucion del ingreso, el Estado interviene en
el sistema economico, incidiendo directa o indirectamente en la dindmica del sector

vivienda (Yujnovsky, 1984).

Como producto, la vivienda presenta ciertas singularidades que confieren
caracteristicas peculiares al sistema econémico que gira en torno a ella. Por un lado,
los servicios habitacionales, una vez producidos, se consumen en una localizacion
fija. Por otra parte, la vivienda es generalmente un objeto significativamente durable.
Estas caracteristicas hacen que el terreno esté estrechamente ligado a la cantidad y
calidad de los servicios habitacionales provistos por la vivienda, y vuelven necesaria
la existencia de un mecanismo de provision de suelo. De esta forma, junto con el

mercado de vivienda funciona un mercado de suelo (Yujnovsky, 1984).

Sin embargo, aunque tenga un precio y circule como una mercancia, el suelo, soporte
de la produccion, no es producto del trabajo privado y no es reproducible por el
capital. Toda actividad productiva tiene necesidad de una base espacial, pero para la
actividad inmobiliaria el proceso productivo implica el uso de un nuevo suelo en
cada obra. La propiedad privada del suelo es una relacion social que plantea
obstéaculos a su libre acceso por parte de los constructores. El capital productivo
necesita que el propietario del suelo le ceda su poder de propiedad, es decir, el
derecho a usar el terreno. A cambio, debe otorgarle toda o una parte de la
sobreganancia localizada que le genere la operacion de construccion, es decir, la
renta del suelo. De esta forma, el excedente sobre el precio de produccion es

apropiado por el terrateniente, y escapa al capitalista de la construccion.

A su vez, la industria de la construccion tiene ciertos rasgos especificos. Si bien
todos los procesos productivos tienden a ser organizados en forma capitalista, por
diferentes razones, la industria de la construccion es una de las ramas en las que las
relaciones capitalistas encontraron mayores obstaculos para desarrollarse (Topalov,
1979). Por un lado, la tasa de rotacion del capital en la rama de la construccion es
excepcionalmente prolongada. El proceso de trabajo es relativamente largo, y su
periodo de circulacion es particularmente extenso. Asimismo, la renta del suelo es en
si misma un sobreprecio sobre las condiciones medias de produccion y este es un

componente que tiene una tendencia ascendente de largo plazo. En definitiva, la
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vivienda es un bien con un elevado precio de mercado, que concentra en si mismo
una magnitud considerable de valor, cuya objetivacion final en el consumo toma
ademas un largo tiempo. Estos elementos incentivan a los capitalistas a reducir
riesgos minimizando la parte fija de su capital y, por eso, son renuentes a adoptar

innovaciones técnicas (Jaramillo, 2009).

La rama de la construccion mantiene una estructura productiva arcaica, a pesar de
que tiene un peso econdmico importante y representa un considerable volumen de
empleo. Al mismo tiempo, al utilizar productos que provienen de muchas otras

ramas, tiene un importante efecto de estimulo sobre el resto de la economia.

En el campo de la construccion la revolucién industrial todavia no tuvo lugar, y las
relaciones de produccion siguen siendo las de la manufactura. La division del trabajo
entre oficios sigue en lo esencial sin modificacion desde hace siglos. Las maquinas
de la construccién, aun cuando se perfeccionaron, son todavia herramientas
manejadas por los trabajadores. A diferencia de la gran industria, el obrero utiliza la
méaquina, y no es su apéndice o asistente. La productividad del trabajo es baja y
aumenta mas lentamente que en otras ramas. En otros términos, el valor relativo de
los productos de la construccion aumenta en relacion al de otros productos

industriales (Topalov, 1979).

Estos factores hacen que el valor unitario de la mercancia vivienda tenga escasa
relacién con los ingresos de los trabajadores. Como el conjunto de la poblacion
asalariada no esta en condiciones de pagar su vivienda sino a medida de su consumo,
el retorno total del capital comprometido en la esfera inmobiliaria tenderd a
prolongarse a lo largo de toda la vida fisica del edificio. Por eso, la aparicion de un
capital de circulacion que se inmovilice el tiempo que los usuarios tarden en terminar
de abonar el inmueble, es imprescindible para la produccién y para la reproduccién
del ciclo del capital en su conjunto. Este capital puede asumir dos formas, capital
rentista y capital de préstamo. Cada uno corresponde a uno de los dos modos de

circulacion de las mercancias inmobiliarias: el alquiler y la compra.

Para funcionar como capital de préstamo en el crédito inmobiliario, el mismo tiene
que presentar las caracteristicas de un capital desvalorizado, ya que el acceso masivo

a la propiedad no es compatible con altas tasas de interés. Esta desvalorizacion puede
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ser coyuntural, pero también estructural, a través de créditos publicos, en los que
interviene el Estado (Topalov, 1979).

1.2.1.2 Los actores que intervienen en la produccion y la comercializacion de la

vivienda

En la produccion y comercializacion de viviendas se articulan una serie de funciones,
normalmente desempefiadas por distintos actores, y coexisten una amplia diversidad
de estrategias y formas de produccion. La promocion inmobiliaria, que constituye la
forma de produccion predominante en las grandes ciudades, se caracteriza por que el
agente que tiene el control econémico de la produccidn, y por lo tanto la propiedad
del suelo, es un agente capitalista. No existe identidad entre produccion y consumo,

en la medida en gue las viviendas se producen para el mercado.

Describir las caracteristicas que asume la promocidn inmobiliaria en un determinado
momento y en un determinado lugar, implica definir los agentes que participan en la
produccién y circulacion de la mercancia vivienda, identificando la logica de sus
funciones, expresadas en una serie de practicas y formas de coordinacion y

articulacion (Schteingart, 2001).

Los actores que participan en la produccion, circulacion y consumo de la vivienda
como mercancia pueden variar. El propietario del terreno, el promotor, los
inversores, los estudios de arquitectura, las empresas constructoras, las inmobiliarias,
el capitalista financiero, el consumidor o usuario, son algunos de los agentes que

normalmente estan involucrados en el sistema econémico de la vivienda.

El propietario del terreno vende el suelo, obteniendo a cambio una renta que depende

de las caracteristicas diferenciales de la tierra que monopoliza.

Los promotores, por su parte, constituyen el actor central en el proceso de
produccion de la vivienda. Su principal tarea consiste en convocar y gestionar el
capital necesario para la compra del terreno y la financiacion de la construccion,
actuando como capital de circulacion para la rotacion del capital industrial
involucrado en el proceso material de produccién de las edificaciones (Topalov,
1979: 80). Los promotores son el eje que articula todo el proceso, coordinando la

participacion de todos los actores intervinientes. Interesan a los propietarios de la
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tierra, consiguen inversores, toman préstamos financieros, contratan arquitectos o a
estudios de arquitectura y a empresas de construccion, y una vez terminadas las

viviendas pueden actuar como agente comercial llegando al mercado de consumo.

Las empresas constructoras son las que emplean la mano de obra y cuentan con los
equipamientos necesarios para el desarrollo del proceso material de produccién de
las edificaciones. Pueden llevar adelante la totalidad del proceso productivo, o sélo
una parte, coordinando su trabajo con el de otras empresas. La incertidumbre sobre la
demanda de mano de obra por especialidad, por periodo de tiempo y por
localizacion, hace de la subcontratacion una practica habitual en la industria de la
construccion. Para una empresa constructora no es sencillo sostener una amplia
cantidad de trabajadores especializados constantemente ocupados, mas aun cuando
muchos oficios representan una proporcion relativamente pequefia del trabajo
requerido para el total de la obra. Los contratistas actian como fuentes de mano de
obra para el promotor o la empresa constructora general, en la medida en que son
responsables de reclutar, entrenar, asignar y controlar la fuerza de trabajo
especializada. Normalmente los contratistas trabajan para diferentes promotores, y
generalmente en diferentes emprendimientos de un mismo promotor, intentando
mantener su fuerza de trabajo estable y productivamente ocupada. A su vez, al
recurrir a contratos con valores prestablecidos, los subcontratistas absorven parte de
la incertidumbre y el riesgo enfrentado por el promotor. El nivel de subcontratacion
es proporcional a la complejidad del tipo de construccidn, a la escala del proyecto, y
a la extension del mercado (Eccles, 1981).

Las inmobiliarias constituyen actores especializados en la comercializacion de
productos inmobiliarios, y pueden participar del proceso mediando entre los
promotores y los propietarios del suelo, entre los promotores y los consumidores

finales, o gestionando inversores para los promotores.

Finalmente, los agentes financieros facilitan la circulacion de la mercancia
permitiendo a los consumidores pagar los servicios habitacionales en un plazo largo

de tiempo, a cambio de lo cual obtienen intereses (Yujnovsky, 1984).

Las caracteristicas que asuma la articulacion entre las distintas funciones y las

practicas de los actores involucrados, influyen sobre los productos ofrecidos y sus
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formas de financiamiento, y por lo tanto inciden sobre la capacidad de consumo de
los distintos sectores sociales (Schteingart, 2001).

De esta forma, no basta con analizar la distribucion del ingreso de la poblacion para
dar cuenta del déficit habitacional. Es preciso también problematizar las formas que
adquiere la provision de vivienda por parte del Estado y del sector privado. Las
caracteristicas de las mercancias producidas no son el resultado natural de la
articulacion de actores que buscan maximizar sus beneficios, sino que son el
producto de préacticas que se encuentran mediadas por diferentes factores, entre ellos
las relaciones de fuerza de los actores intervinientes en las diferentes fases de
produccion y comercializacion. Por lo tanto, las estrategias de los promotores
inmobiliarios se vuelven mas inteligibles si se las analiza en el marco del mercado

gue estos actores construyen.

1.2.2 Elementos tedricos para el anélisis del mercado de vivienda
1.2.2.1 La concepcion neoclasica y sus limitaciones

El mercado constituye una categoria nodal para las ciencias econémicas. Sin
embargo, fue utilizada mas como explicacion de lo que fue en si misma explicada.
En lugar de analizar el mercado, se recurrié al mercado para explicar diferentes
aspectos del intercambio mercantil. Justamente esta falta de definicion sobre el
mercado, su indeterminacion ontoldgica, es lo que en gran medida permite su

aplicacion universal (Lie, 1997).

Para la teoria econdmica neoclasica, los mercados constituyen el lugar del
intercambio entre actores por bienes y servicios. Estos intercambios son concebidos
como breves o fugaces y con el precio determinado por el libre juego de la oferta y la
demanda (Fligstein y Dauter, 2007). Las transacciones mercantiles presentan dos
caracteristicas. Por un lado, suponen que el bien intercambiado es evaluado
independientemente de la relacion entre las personas que lo intercambian. Por otro,
que se trata de una relacion cerrada y afectivamente neutra, donde la transferencia y
la contratransferencia se superponen, en principio instantaneamente, agotando el

sentido de la interaccion (Weber, 2008). Este enfoque, a su vez, tiene como premisa
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individuos atomizados, que poseen preferencias claras y estables, informacion

completa, y buscan maximizar sus utilidades (Lie, 1997).

El paradigma dominante para el analisis de la accion empresaria, la microeconomia
clasica, concibe a la empresa como una “caja negra”, portadora de la informacion
necesaria y una racionalidad perfecta, capaz de tomar las mejores decisiones y
realizar siempre las acciones acertadas tendientes a un objetivo invariante: la
maximizacion de beneficios. Para este tipo de perspectivas, que tienden a dar
preeminencia a los aspectos vinculados al intercambio antes que a los de la
produccion, la accion empresaria se analiza en base a la disciplina que el mercado

impone a los actores econémicos que persiguen la eficiencia (Gaggero, 2012).

Este tipo de abordaje econdmico se encuentra en tension con el enfogque socioldgico.
Los intercambios sociales desestructurados, azarosos y anénimos no alcanzan por si
mismos para constituir un mercado (Polanyi, 2011). El intercambio mercantil supone
necesariamente una cantidad de arreglos sociales que las ciencias econémicas no
tienen en consideracion. Incluso el minimo nivel de intercambio supone importantes
estructuras sociales: los actores del mercado deben encontrarse, se necesita del
dinero como intercambiador universal de bienes no equivalentes, y se requiere cierta
confianza en que el intercambio no es tramposo, 1o que implica la existencia de

mecanismos formales e informales que lo gobiernen (Fligstein y Dauter, 2007).

La sociologia tempranamente cuestion0 muchos de estos supuestos, buscando
problematizar desde distintos angulos aquello que las ciencias econdmicas
postulaban como un dato.

1.2.2.2 Los mercados como campos 0 arenas sociales.

De acuerdo con Fligstein (2001), los mercados pueden pensarse como arenas sociales
caracterizadas por el intecambio estructurado, que existen para la produccion y venta
de bienes y servicios. El intercambio estructurado implica que los actores
involucrados tienen la expectativa de sostener intercambios repetidos para sus
productos, y que por lo tanto requieren de ciertas reglas y estructuras que lo guien y

organicen. Aun cuando la identidad de los actores cambie, siempre van a buscar
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nuevos clientes y necesitar proveedores. Los mercados se estructuran a partir de la

busqueda de compradores por parte de los vendedores (Fligstein, 2001).

Los actores crean organizaciones para producir bienes y generan relaciones sociales
para gobernar la competencia, toda vez que la supervivencia de las firmas depende
de la estabilidad del mercado. Para lograr la estabilidad, los vendedores deben
asegurar compradores y proveedores, y de esa forma generar un modo de

reproducirse a si mismos.

Un mercado puede considerarse estable cuando los consumidores legitiman el
producto intercambiado y cuando las firmas dominantes logran producir un
ordenamiento jerarquico que les permita reproducirse en el tiempo. Estos mercados
contienen estructuras sociales que caracterizan las relaciones que se establecen entre
las firmas dominantes y las competidoras, y que buscan reproducir la posicion
ventajosa de unas sobre otras. Son estructuras de roles que se auto reproducen
(Fligstein, 2001).

Las estructuras de los mercados involucran entendimientos cognitivos y relaciones
sociales concretas. Los entendimientos cognitivos son de dos tipos. Entendimientos
generales sobre la organizacion de las firmas, los mercados y las modalidades de
generar mercados estables, que son compartidos por la sociedad en general. Y
entendimientos especificos sobre el funcionamiento de cada mercado en particular,
que estructuran las interacciones entre competidores y vuelven al mismo tiempo

inteligibles sus acciones.

Las relaciones sociales concretas reflejan la particular historia de cada mercado y su
dependencia en otros mercados. Los vinculos con proveedores y consumidores
desempefian un papel importante en la formacion de mercados estables y en la

determinacion de las firmas dominantes y las competidoras.

Son cuatro las reglas y entendimientos necesarios para el desarrollo de mercados
estables: los derechos de propiedad, las estructuras de gobernanza, las reglas de
intercambio y las concepciones de control. Estas categorias pueden asumir diversas
formas, desde entendimientos compartidos hasta leyes escritas, y son necesarias mas
alla de que los actores las conozcan o no. Estas reglas son el reflejo de la basqueda

de soluciones ante el fracaso de intentar hacer funcionar los mercados.
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A través de entendimientos alrededor de estas instituciones los actores producen
estructuras sociales que permiten organizar el intercambio, competir y cooperar e
intercambiar de manera regular y estable. Cada una de estas estructuras sociales esta

sujeta a diferentes fuentes de inestabilidad.

Los derechos de propiedad son reglas que definen quién tiene el control de una

empresa y quién tiene derecho a sus ganancias.

Las estructuras de gobernanza refieren a las reglas generales en una sociedad, que
definen las relaciones de cooperacion y competencia, y que establecen como las
firmas deberian ser organizadas. Definen las formas legales e ilegales de controlar la
competencia y asumen dos formas: leyes y practicas institucionales informales. La
estructura interna de una empresa responde también a las formas legales e ilegales de
competencia. La integracion vertical puede ser una respuesta de las empresas para
asegurarse los insumos y vedarlos a sus competidores. La integracién horizontal
puede responder a la busqueda de estabilidad a partir de comprar una porcion del
mercado. Para evitar la competencia, también se pueden establecer relaciones de
largo plazo con proveedores, clientes, y organizaciones financieras. Las instituciones
informales se encuentran enraizadas en las organizaciones como rutinas, que se
difunden a través de diversos mecanismos: las organizaciones profesionales y
camaras empresariales, las consultoras de management, y el intercambio de

profesionales entre empresas.

Las reglas de intercambio definen quién puede intercambiar con quién y bajo qué
condiciones el intercambio puede tener lugar. Tienen que establecerse reglas respecto
a los pesos, medidas, moneda, seguros, tipos de cambio, entre otros. Estas reglas
también regulan la estandarizacion de los productos, de modo de facilitar las
transacciones entre agentes que tienen sélo contactos fugaces. De esta forma, ayudan
a estabilizar mercados, asegurando que los intercambios tengan lugar bajo

condiciones que se aplican para todos.

Las concepciones de control reflejan los acuerdos especificos entre los actores en las
firmas sobre las formas de organizacidn interna, las tacticas de cooperacion y
competicion, y la jerarquia de las empresas en un mercado particular. Son al mismo
tiempo entendimientos que estructuran las percepciones acerca de como funciona el

mercado y permiten a los actores interpretar el mundo en el que estan insertos, y las
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relaciones sociales reales que producen ese mundo. Las concepciones de control son

un producto histérico y cultural, especificos de cada industria y cada sociedad.

Un mercado estable es un campo social en el que las relaciones entre empresas
dominantes y las desafiantes, son tales que las empresas dominantes logran

reproducir su papel en el tiempo.

El sistema de reglas que finalmente emerja refleja afios de interacciones, y el
sentimiento compartido de que el crecimiento en la complejidad y la escala de
produccidn exige el desarrollo de normas. EI momento inicial de la creacion de las
reglas es crucial en el desarrollo de los diversos capitalismos, en tanto modela la
formacion de nuevos mercados a partir de la creacion de esquemas culturales que

condicionan las modalidades de organizacion en una sociedad determinada.

En cada mercado, los actores pueden ser distinguidos en términos de su tamafio
relativo. Las firmas grandes controlan mas recursos que las pequefias, acceden a
precios especiales por parte de los proveedores, cuentan con asistencia financiera, y
legitimidad. Pueden tener el control sobre tecnologias claves o sobre grandes carteras
de clientes. Conocen a sus principales competidores y modelan sus acciones en
funcion de sus conductas. Las firmas desafiantes son pequefas, y actGan en funcion
de las conductas de las firmas relevantes. Interpretan el mercado como un mundo ya
dado.

Un mercado es un campo en el que las firmas dominantes y las dominadas coexisten
y sobreviven bajo un marco de entendimiento compartido. Las interacciones entre
firmas son una construccion cultural compartida por los participantes. El objetivo de
las firmas dominantes es conservar su posicion y el objetivo de las firmas
competidoras es o bien desafiar las dominantes, o bien aceptar su posicién
secundaria, siempre y cuando le permita sobrevivir en el tiempo. Un mercado estable

depende de las relaciones entre las firmas grandes.

El mecanismo de precios desestabiliza los mercados porque incentiva a los actores
involucrados a rebajar los precios de los competidores, generando inestabilidad
financiera para las firmas. El objetivo de las firmas dominantes es arribar a un
entendimiento acerca de como hacer frente a los movimientos que desestabilizan los

mercados. Sus acciones se dirigen a evitar la competencia de precios y consolidar su
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posicién dominante. Las estructuras sociales de los mercados son mecanismos de
poder a través de los cuales las firmas dominantes buscan estabilizar los mercados y

perpetuarse en su posicion de poder.

Los mercados en crisis son susceptibles de transformacion. La crisis del mercado se
experimenta cuando las empresas mayores no pueden reproducirse en el tiempo. La
crisis puede sobrevenir por diversas razones: descenso en la demanda por causa de
condiciones economicas desfavorables o por un cambio en las preferencias de los
compradores, una invasion de nuevas firmas que trastoquen las concepciones de
control y fuercen a una reorganizacion del mercado, y la accion del Estado puede,
intencional o inintencionalmente, cambiar las reglas. Por lo tanto, las causas de la

crisis y de la transformacién de sus reglas son exteriores al mercado.

La crisis en un mercado puede repercutir en otro. La vulnerabilidad de un mercado a
las crisis en otros depende de diversos factores. En primer lugar del grado en que las
firmas de un mercado dependen del mercado en crisis. Segundo, del tamafio del
mercado en crisis. Tercero, del grado en que los mercados conectados dependen de

un mercado en particular por los insumos.

Los grados en los que un mercado es competitivo, en el que los productores estan
autorizados a cooperar, y la forma en la que se organizan los derechos de propiedad
estdn regulados por el gobierno. Los gobiernos definen los tipos aceptables de
relacién entre productores y regulan la competencia a partir de reaccionar a las
estrategias de las empresas. Afectan asi las oportunidades de las empresas de
expandirse y sobrevivir (Fligstein y Dauter, 2007).

Bourdieu (2010), por su parte, entiende que los margenes de libertad y autonomia
con los que los actores actian y llevan adelante sus estrategias, se encuentran

limitados por la estructura del campo econémico.

Las empresas, definidas por el volumen y la estructura de capital que poseen, crean y
estructuran el campo econdémico. El peso de cada empresa dentro del campo esta
condicionado por el peso y la posicion de todos los deméas agentes y de sus
relaciones, es decir, de todo campo (Bourdieu, 2010). El capital financiero, asociado
al dominio directo o indirecto, real o potencial de los recursos financieros, y el

capital social, vinculado a la red de relaciones que cada agente puede movilizar para

45



acceder a los capitales de aquellos a quienes estd conectado (Bourdieu, 1980),

resultan particularmente valiosos para los empresarios de la construccion.

El campo impone no so6lo los medios razonables, sino también los fines de la propia
accion econdmica. Las disposiciones econdémicas fundamentales no son exdgenas,
dependientes de una naturaleza humana universal, sino enddgenas, resultantes de la
historia del propio campo econémico en el que se exigen y recompensan. El espiritu
de calculo se impone asi, en todos los ambitos de la préactica, contra la I6gica de la
economia domeéstica. La prolongada exposicion a las regularidades de un campo
genera disposiciones que pueden engendrar conductas razonables, emergentes mas
bien de un sentido practico, aun cuando su conformidad con las estimaciones del

calculo nos incline a pensarlas como racionales y resultantes de la razén calculadora.

La capacidad de control del campo depende de los capitales controlados por la
empresa, y el agente dominante es aquel que logra ejercer una fuerza tal sobre el
campo, capaz de hacer que la estructura actie a su favor. Las firmas dominantes
ejercen su presion sobre las dominadas y sus estrategias a partir de su peso sobre la
estructura, sin necesidad de ejercer una influencia directa. Desde su posicion de
poder logran definir las reglas de juego, de modo de valorizar sus propias cartas de
triunfo, y afectando asi las oportunidades que el espacio social les confiere. De esta
forma, la tendencia a la reproduccién de la estructura es inmanente a la estructura
misma del campo. A su vez, las regularidades propias de cada campo generan una
previsibilidad que se convierte en un conocimiento practico sobre cémo
desenvolverse en el campo y que se transforma en rutinas trasmisibles (Bourdieu,
2010).

La nocién de campo implica una ruptura con la idea de una determinacién mecanica
y automatica de los precios a partir de la competencia. La estructura del campo, es
decir las relaciones de fuerza entre las empresas, definen las condiciones en las que
los agentes se ven en la necesidad de decidir los precios de compra y de venta. Las
decisiones y las estrategias no son mas que opciones entre posibilidades definidas, en
sus limites, por la estructura del campo, que se define en funcién de los niveles de
concentracion que oscilan entre la competencia perfecta y el monopolio. Las

empresas desarrollan sus estrategias de acuerdo a las posibilidades provistas por su
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posicién en el campo, y por las representaciones acerca de esa posicion sobre la base

de su informacion y estructuras cognitivas.

Los campos se organizan alrededor de una oposicion principal entre las empresas
dominantes y las empresas desafiantes. Las dominantes tienen la iniciativa en
materia de cambio de precios, introduccion de nuevos productos e innovaciones en
las formas de distribucién y promocion, y constituyen un punto de referencia
obligado para los competidores. Son las mismas fuerzas del campo las que impulsan
a las empresas dominantes a desarrollar estrategias tendientes a sostener y reforzar su

dominacidn, generando barreras al acceso a nuevas empresas en el campo.

Por otra parte, para comprender la estructura del campo y sus transformaciones las
relaciones de las empresas con el Estado resultan centrales. A través de maultiples
formas de regulacion el Estado contribuye a definir las reglas del juego,
distribuyendo posibilidades diferenciales de triunfo a los distintos agentes. De esta
forma, el mercado es el producto de una doble construccién social, en la que el
Estado desempefia un papel central. Por un lado, la construccion de la demanda, a
través de la construccion de las disposiciones y de la asignacién de recursos
materiales para satisfacerlas. Por otro lado, la construccion de la oferta, a partir de la
estructuracion del campo (Bourdieu, 2010: 32)

1.2.2.3 El peso de las relaciones sociales en la construccion de confianza

Los actores sociales no actuan aislados del contexto social en el que se desenvuelven,
ni reproducen mecanicamente las conductas incorporadas en funcién de su posicion
en la estructura social. Sus acciones estan incrustadas, insertas en relaciones sociales

reales, coyunturales y cambiantes.

Las relaciones personales y las redes interpersonales son un elemento clave en la
generacion de confianza y en desalentar el oportunismo y la mala fe, centrales para el
desarrollo de los intercambios. La reputacion y las opiniones de personas acerca de
un individuo constituyen informaciones relevantes a la hora de producir confianza.
De todas formas, si bien las relaciones sociales son condicion necesaria para la

generacion de confianza y de conductas confiables, no son condicion suficiente.
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Pueden incluso proveer la ocasion para la mala fe y el oportunismo en una escala aun

mayor (Granovetter, 1985).

Por otra parte, los permanentes vinculos entre directivos de distintas empresas ponen
en evidencia que las relaciones econdmicas estan mezcladas con relaciones sociales.
Esto contribuye a que resulte méas sencillo resolver disputas y conflictos, pudiendo
generar alternativas por fuera de los canales legales y contractuales. El recurso
sistematico a la subcontratacién en muchas industrias genera oportunidades para el
desarrollo de relaciones sustentables entre empresas que no se hallan jerarquicamente
integradas en una unidad corporativa. De hecho, el orden y la estabilidad que se
genera en las relaciones entre empresas, en ocasiones es mayor del que se logra hacia
el interior de la propia firma (Granovetter, 1985). A su vez, los vinculos
interpersonales débiles, constituyen canales indispensables para la movilidad social y
el acceso a oportunidades individuales que se deben tener en consideracion
(Granovetter, 2000).

De acuerdo a Beckert (1996), cuando la complejidad del escenario y la incertidumbre
reducen las probabilidades de desarrollar una estrategia optimizadora, los actores
econdmicos prefieren recurrir a dispositivos sociales tales como reglas, convenciones
y rutinas, que limitan la accion y la vuelven, al mismo tiempo, predecible (Beckert,
1996). En tanto el escenario en el que los actores econdmicos se desenvuelven no es
el estipulado por el modelo de la accidn racional, la incertidumbre propia del mundo
social impide sistematicamente predeterminar causalidades entre medios y fines, y
torna imposible identificar y elegir estrategias 6ptimas (Beckert, 2003).

1.3 Conclusiones

A pesar del importante auge del desarrollo inmobiliario y de la construccién en la
ultima década, las investigaciones que recuperan los puntos de vista de los actores
que participaron en la produccion y comercializacion de viviendas son escasas, Yy los
antecedentes que se encontraron, tanto en el pais como en el exterior, se enfocaron
principalmente en los grandes actores del mercado. Incluso cuando la sociologia

urbana y la sociologia econdmica se encuentran atravesando un proceso de
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crecimiento e institucionalizacion, el andlisis de las estrategias de los pequefios y

medianos promotores constituye un area de vacancia dentro de las ciencias sociales.

Los aportes de la sociologia urbana al estudio de la vivienda, contribuyeron a la
comprension de las particularidades que asume esta mercancia peculiar, a distinguir
entre diversas formas de produccion, y a identificar las funciones y los principales
actores involucrados en su produccion y comercializacion. En la promocion
inmobiliaria, el promotor constituye el actor central, actuando como un nodo que
articula todo el proceso, coordinando la participacion de todos los actores

intervinientes.

Para el andlisis de las estrategias de los actores del mercado de vivienda,
fundamental para comprender la configuracion de la oferta, se retomaron algunas
contribuciones teoricas de la sociologia economica. La oferta no es el resultado de
decisiones de individuos atomizados, con preferencias claras e informacion
completa, que buscan maximizar sus utilidades, de acuerdo a una ldgica
mecanicamente calculadora. En la medida en que la incertidumbre propia del mundo
social impide determinar a priori causalidades entre medios y fines y definir
estrategias optimizadoras, los actores recurren a rutinas, reglas y otros dispositivos
sociales, que limitan la accion y la hacen, al mismo tiempo, predecible. Las
estrategias de los actores se vieron, a su vez, limitadas en funcidn de su posicion en
el mercado, dependiente de los capitales y los recursos controlados. Los mercados se
encuentran socialmente estructurados, a través de un sistema de reglas que permite a
los agentes sobrevivir en el tiempo, y a los actores dominantes reproducir su posicion
ventajosa. Por otra parte, las acciones econdmicas se encuentran enraizadas en
relaciones sociales, que son centrales en la generacion de la confianza necesaria para
el desarrollo actividad, en particular en un mercado en el que los intercambios entre

anonimos y desconocidos fueron practicamente marginales.
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Capitulo 2: La situacion economica y el mercado de vivienda en la

ciudad de Buenos Aires en el periodo de la posconvertibilidad

En este capitulo se caracterizara el contexto social y econémico de la Argentina a la
salida de la convertibilidad y se analizara la configuracién de la oferta de vivienda

nueva en la ciudad de Buenos Aires entre 2003 y 2008.

Para ello, en primer lugar se describira sucintamente el escenario macroeconémico
del pais tras la crisis de 2001, sefialando sus efectos sobre la evolucion del ingreso, el

empleo y la pobreza en la ciudad de Buenos Aires.

En segundo lugar, se analizardn algunos de los principales indicadores del mercado
inmobiliario. Para caracterizar la oferta de vivienda nueva, se prestard especial
atencion a los permisos de construccion solicitados y a la dindmica de los precios de
la tierra y de los inmuebles en las distintas zonas de la ciudad. Por otra parte,
mediante el analisis del nivel anual de escrituraciones, se intentaran exhibir las

tendencias presentadas por la demanda de vivienda.

Por dltimo, se presentaran datos sobre la dinamica demogréafica de la ciudad de
Buenos Aires, como forma de mostrar la relacion entre la evolucion de la oferta y de

la necesidad de vivienda.

2.1 El contexto macroecondémico de la posconvertibilidad
2.1.1 La herencia de la década de 1990

La profundizacion de la reestructuracion econémica de corte neoliberal que tuvo
lugar en la década de 1990 transformo la estructura productiva del pais, con graves

consecuencias para la industria y para todos los indicadores laborales y sociales.

Una de las piezas clave de la politica economica del gobierno de Menem fue la ley
de convertibilidad. A través de esta medida se instaur6 un tipo de cambio fijo, se
prohibié la emision monetaria no respaldada en moneda extranjera de libre
disponibilidad y se anularon las indexaciones. Se buscaba asi contener el incremento

de los precios que habia colocado al pais en un régimen de alta inflacion. Esta

51



politica fue acompafiada por un conjunto de medidas tendientes a la apertura
comercial y financiera, que debian alinear la inflacion local con la internacional y
favorecer el crecimiento de la economia a partir de dejar actuar a las fuerzas del

mercado (Nemifia, 2012; Beccaria y Maurizio, 2008).

Si bien estas politicas econémicas tuvieron éxito en el control de la inflacién, el
incremento del consumo y la atraccion de inversiones, la crisis mexicana de
mediados de la década puso en evidencia la fragilidad externa de una economia
desregulada y dependiente del financiamiento exterior. Para 1998 la economia habia
entrado en una fase recesiva de la que no saldria hasta el abandono de la
convertibilidad, demostrando la incapacidad del modelo econdmico para generar un

desarrollo sostenido (Forcinito y Tolon Estarelles, 2009).

La reestructuracién econémica redujo la capacidad de la economia de absorber la
fuerza de trabajo (Forcinito y Toldn Estarelles, 2009). La apreciacion cambiaria
afectd la competitividad de la industria nacional y numerosas firmas tuvieron que

cerrar sus lineas de produccion (Nemifia, 2012; Beccaria y Maurizio, 2008).

De hecho, entre 1991 y el afio 2000, la generacion de empleo asalariado fue
practicamente nula. El cuentapropismo informal, sector refugio para los no
asalariados, se saturd, y casi todo el empleo generado fue precario (Torrado, 2010:
50). A lo largo de la década se modifico significativamente la estructura del empleo y
el desempleo crecio, aunque con oscilaciones, de manera aguda, incrementandose del
6% en 1990 al 17,8% en el 2002 (Beccaria y Maurizio, 2008).

A su vez, el gobierno introdujo cambios en la legislacion laboral que promovieron el
empleo precario e inestable, disminuyendo los costos de despido y contratacion,
aliviando las responsabilidades del empleador frente a accidentes laborales y

quiebras empresariales (Torrado, 2010).

De alguna forma, la evolucién de la ocupacion a lo largo de la década expreso la
tension entre el dinamismo que la expansién econdmica le imprimio a una economia
gue venia atravesando un fuerte estancamiento, y los efectos de una reestructuracién
econdémica que disminuia la capacidad de generacion de empleo. De esta forma, a
medida que las reformas se fueron consolidando, termin0 primando la segunda

tendencia, y el empleo dej6 de crecer (Beccaria, 2002).
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Las transformaciones en el mercado de trabajo repercutieron también en la evolucion
de los salarios. Si bien el control de la inflacion contribuy6 a incrementar el salario
real durante los primeros afios de la convertibilidad, a partir de 1994 se reanudé la
tendencia negativa de las remuneraciones reales, que para 1999 representaban un
83% del nivel de 1986. Asimismo, a lo largo de la década de 1990 se acentud la
distribucion regresiva del ingreso, que afectd principalmente a los sectores mas
desfavorecidos desde la dltima dictadura militar EI empobrecimiento de las capas
medias y los sectores trabajadores y el enriquecimiento del sector més rico de la
poblacion se conjugaron para incrementar los niveles de desigualdad social
(Beccaria, 2002; Torrado, 2010).

El deterioro de las remuneraciones y el incremento de la desocupacion contribuyeron
al aumento de los niveles de pobreza critica, que afecté a un 20% de la poblacion en

1999, en un contexto no inflacionario (Torrado, 2010).

Para fines de la década, estas dindmicas agudizaron las tendencias que la estructura
social venia experimentando desde la década anterior. La clase media disminuyd y se
desalarizd, y la clase obrera disminuyo su peso relativo y acentud su desalarizacion.
A su vez el estrato marginal (no-asalariado sin calificacién) aument6 en términos
relativos y absolutos. De esta manera se configurd un escenario de fuerte movilidad

social descendente (Torrado, 2010).

El gobierno de la Alianza no s6lo no modificd los lineamientos de la politica
econdmica y sostuvo el régimen de convertibilidad, sino que profundizo las politicas
de ajuste, dirigiendo el pais a la mayor crisis econdmica, social y politica de las
Ultimas décadas (Torrado, 2010). En un escenario signado por una fuerte
conflictividad social, en diciembre de 2001, luego de la ruptura de la Alianza, el
presidente Fernando de la Rua, sin apoyos sociales ni politicos, se vio obligado a

renunciar.

2.1.2 La recuperacion economica

La recesion en la que estaba sumida la economia argentina, el creciente desequilibrio
externo, el agobiante peso de la deuda externa, y la ausencia de divisas para sostener

el régimen cambiario, pusieron en crisis a la convertibilidad (Rapoport, 2007).
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Durante la corta presidencia de Eduardo Duhalde se abandond la convertibilidad y se
devalud la moneda. En pocos meses el dolar estadounidense pasé de valer 1 peso a

cotizar casi a 4, estabilizandose luego en torno a los 3 pesos.

El nivel de precios acompaiid parcialmente la evolucién de la moneda extranjera. En
un contexto de salarios congelados, esto significé la disminucion del poder de
compra de los asalariados, pagando el equilibrio externo con el crecimiento de la
pobreza (Rapoport, 2007). De hecho a la salida de la convertibilidad, la pobreza
alcanzé practicamente al 60% de la poblacion, niveles nunca antes registrados en la

historia del pais (Nemifia, 2011).

De todas formas, el aumento de los precios resultdé de menor magnitud que la
depreciacién del peso, con lo cual el tipo de cambio real se duplicd hacia junio de
2002. La depresion econémica y la grave situacion social y laboral impidieron que el
aumento de los precios luego de la devaluacién catalizaran en un proceso

inflacionario (Beccaria y Maurizio, 2008)

Por otra parte, el alza en el precio de los bienes de consumo torndé competitivos
algunos sectores productivos, sobre todo aquellos que contaban con capacidad
instalada ociosa, y la produccién manufacturera mostr6 rapidamente signos de
recuperacion, contribuyendo a la sustitucion de importaciones y a la generacién de

empleo (Rapoport, 2007).

La disminucidn de las importaciones por la crisis, la sustitucion de importaciones por
la devaluacion y el crecimiento de las exportaciones, generaron un superavit
comercial. A su vez, las retenciones al petrdleo y a la soja, el impuesto al cheque y a
los combustibles, y la inflacién, permitieron generar un importante superavit fiscal
(Rapoport, 2007).

El tipo de cambio competitivo, el superavit comercial y el superavit fiscal, se
constituyeron asi, en los tres pilares sobre los que se sostuvo el régimen de la
posconvertibilidad durante el primer lustro (Nemifia, 2012). Este cambio en el
régimen macroecondémico tuvo, desde fines de 2002, efectos positivos sobre la
creacion de empleo y la generacién de ingresos, sobre todo en el sector industrial

(Beccaria y Maurizio, 2008).
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A partir del afio 2003, la generacion de empleo aumento de forma considerable vy el
desempleo, que se habia triplicado a lo largo de la década de 1990, descendid de
forma marcada tanto a nivel nacional, como en el Gran Buenos Aires y la Capital
Federal (EPH-INDEC). Inicialmente, el trabajo no registrado crecié en igual medida
que el empleo cubierto por la seguridad social. Sin embargo, a partir de 2005, se fue
ampliando la proporcion del empleo cubierto en relacion con el no cubierto (Beccaria
y Maurizio, 2008). De todas formas, los puestos de trabajo precarios no se redujeron

en términos absolutos, sino que se estancaron, permaneciendo en niveles elevados.

Una tendencia similar experimentaron los ingresos reales, que luego de caer
acentuadamente tras el incremento de precios que siguid a la devaluacion,
comenzaron a recomponerse. Sin embargo, por la magnitud de la caida, para 2006
los salarios seguian siendo mas bajos que a la salida de la convertibilidad. Si bien las
remuneraciones aumentaron en todos los sectores, lo hicieron mas en el sector formal
que en el no registrado. Mientras el salario del sector formal se incrementé un 173%
entre 2002 y 2008, el del sector no registrado lo hizo en un 147% (indice de Salarios:
INDEC).

En términos de distribucion, la politica de ingresos, tendiente a otorgar aumentos en
sumas fijas y a aumentar el salario minimo vital y mavil, junto a una activa politica
de cobertura social, contribuyeron a disminuir la brecha de ingresos entre los
asalariados. De esta forma, la distribucion decilica del ingreso total familiar, tendi6 a
adoptar una estructura mas equitativa. EI 10% de los hogares mas ricos, que percibia
el 36,4% del total de los ingresos en 2002, disminuy6 su participacion a un 30,5% en
2008 (EPH-INDEC).

La evolucion de los niveles de pobreza e indigencia acompafié la dindmica de los
ingresos y el empleo. Luego de llegar a niveles dramaticos en 2002, el porcentaje de
personas por debajo de las lineas de pobreza e indigencia disminuyé de forma

continua.

2.2 El sector de la construccion

La dindmica del sector de la construccion acompafio las fases de crecimiento y

recesion de la economia. Mas precisamente, entre 1990 y 2008, la evolucién del PBI
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del sector de la construccion tendié a amplificar la tendencia del PBI general (Baer,
2011).

Este efecto amplificador fue particularmente agudo en el escenario de la crisis de
2001. EI PBI general a precios constantes de 1993 cay0 casi un 11% del 2001 al
2002, mientras que el PBI de la construccion lo hizo un 33,4%. Cuando la economia
comenzd a recuperarse, creciendo un 8,8% entre 2002 y 2003, el sector de la

construccion creci6 un 34% (Gréafico N° 1).

Grafico N°1
Variacién anual del PBl y del PBI de la construccion (en %).
Argentina. 1991-2008
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Fuente: Elaboracion propia en bases a datos de INDEC

En términos absolutos, el PBI de la construccion también experimentd un fuerte
incremento, superando para 2005 el pico alcanzado por el sector en 1998, a precios
constantes de 1993 (Gréfico N° 3).

Por otra parte, la participacion del sector de la construccion en el PBI, que venia
decreciendo desde 1998, lleg6 a su punto mas bajo en 2002, representando el 3,5%
del Producto Bruto total. A partir de entonces, su participacion comenzé a expandirse

de manera rapida y continua hasta 2007, cuando alcanzo el 6,4% del PBI total.

Dentro de la construccion, el sistema de cuentas nacionales computa el conjunto de
actividades desarrolladas por empresas pertenecientes al sector. Incluye, por lo tanto,
un conjunto amplio y heterogéneo de actividades, que van desde las obras viales

hasta la explotacion petrolera.
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Para delinear la dindmica de la construccion de viviendas, la evolucion del PBI de la
construccion debe ser leida junto a otros indices. Un indicador que contribuye a
precisar el peso de la edificacion de vivienda dentro del conjunto del sector es el
Indicador Sintético de la Actividad de la Construccion (ISAC), elaborado por el
INDEC, que refleja la evolucion de la construccion a partir del comportamiento de
un conjunto de insumos representativos: asfalto, cafios de acero sin costura, cemento
portland, hierro redondo para hormigon, ladrillos huecos, pisos y revestimientos
cerdmicos, pinturas para la construccion y vidrio plano. Es preciso tener en
consideracion que este indicador da cuenta de la dindmica del sector de forma
indirecta, a través de la produccion de insumos y no de las ventas, generando una
correspondencia indirecta con la efectiva construccion. Tampoco distingue la
incidencia del sector publico y del sector privado. Sin embargo brinda una primera

aproximacion global a la realidad que permite identificar tendencias.

El ISAC diferencia entre cinco tipologias de obras que intentan lograr una adecuada
cobertura de la actividad de la construccion. En cada uno de esos cinco bloques se
agrupan las obras que tienen similares requerimientos técnicos: edificios para
vivienda, edificios para otros destinos, obras viales, construcciones petroleras y obras
de infraestructura. EI movimiento de cada bloque est& dado por la demanda del grupo

de insumos caracteristicos de cada tipo de obra.

Si bien la evolucion del ISAC mostré una tendencia similar entre sus distintos
bloques en el periodo 1993-2008, la recuperacion del nivel de actividad luego de la
crisis estuvo dinamizada por el blogue vivienda, que asciendié de 60,8 a 86,1 entre
2002 y 2003, tomando 2004 como referencia base 100. A partir de entonces, el

crecimiento continud siendo importante, pero se desacelerd (Cuadro N° 1).
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Cuadro N° 1
Evolucion del ISAC (base 2004=100) por bloque. Argentina. 1993-2008

Bloques que componen el ISAC
Periodo el Construcciones Obras Otras obras de
‘Para Otros petroleras viales infraestructura
vivienda destinos
1993 88,5 83,3 52,3 91,0 86,2
1994 101,4 94,4 81,2 104,1 96,1
1995 81,7 80,2 97,4 88,1 82,6
1996 87,8 83,6 79,3 92,4 82,3
1997 104,9 104,2 85,8 116,1 107,4
1998 112,8 110,4 79,0 130,5 114,3
1999 106,6 106,4 55,1 120,2 112,5
2000 95,6 90,7 84,1 100,0 95,2
2001 84,3 79,8 91,7 90,6 83,7
2002 60,8 56,7 71,6 56,8 60,3
2003 86,1 78,8 83,2 74,4 80,5
2004 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
2005 119,5 120,2 104,4 119,0 120,7
2006 139,4 140,3 107,5 141,8 143,1
2007 149,3 151,2 111,6 152,9 154,5
2008 158,2 156,6 113,8 157,1 157,5

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

Analizando a nivel de la ciudad de Buenos Aires, la construccion mostré un
comportamiento similar en relacién al Producto Bruto Geogréfico (PBG). Incluso, en
el caso de la ciudad, el caracter amplificador que la construccién tiene sobre la
dindmica econdémica fue méas acentuado. Entre 2000 y 2001, mientras que el PBG
general cay6 un 6,63%, el PBG de la construccion lo hizo un 25,18%. Entre 2001 y
2002, estos indicadores decrecieron un 16,41% y un 32,32% respectivamente. Sin
embargo, entre 2002 y 2003, el PBG general crecié un 5,33% vy el sector de la
construccién un 40,67%. Nuevamente a partir del 2006, cuando el PBG general
comenzo a caer, el sector de la construccion lo hizo de manera mas acentuada
(Gréfico N° 2).

58



Grafico N°2
Variacion anual del PBG y del PBG de la construccion (en %).
CABA. 1994-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

Tanto en términos absolutos como en términos de participacion en el PBG general, el
PBG de la construccion en la ciudad de Buenos Aires experimentd un crecimiento
inédito. En 2008 mas que duplicaba el valor agregado generado en 1999, el punto
mas alto de la década de 1990, y la participacion del sector en el PBG casi se
duplicaba (Gréafico N° 3).

GraficoN° 3
Evolucion del PBI y PBG Construccion (millones de pesos de 1993).
Argentina y CABA. 1993-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

La rapida recuperacion de la construccion tras la salida de la convertibilidad estuvo

asociada a los propios efectos de la crisis econdémica y de la devaluacion de la

59



moneda. Por un lado, entre finales de 2001 y principios de 2002, los precios del suelo
de la ciudad de Buenos Aires cayeron fuertemente en dolares, incentivando la
compra de tierra y el desarrollo inmobiliario. Por otra parte, luego de la devaluacion,
los costos de la construccion se incrementaron en pesos, pero disminuyeron su valor
en dolares. De hecho, entre 2001 y 2002 el indice de Costos de la Construccion para
el Gran Buenos Aires aumento un 26,6%, mientras que el dolar lo hizo mas de un
250%. Particularmente significativa fue la reduccion del costo de la mano de obra en
ddlares, que experimentd solamente incrementos leves y progresivos luego de la

devaluacion de la moneda.

De esta forma, los bajos valores de la tierra y de la construccién, junto a las bajas
tasas de interés ofrecidas por el sistema bancario, hicieron de la edificacion de
viviendas una alternativa particularmente atractiva de inversién para todo agente
econdémico que tuviera dolares (Baer, 2008; Socoloff, 2013). Répidamente los
permisos de construccion comenzaron a multiplicarse, al igual que los precios del

suelo, los valores de la vivienda y la cantidad de escrituraciones.

2.3 Los permisos de construccion en la ciudad de Buenos Aires

Otra forma de aproximarse a la evolucion de la construccion de vivienda nueva en la
ciudad de Buenos Aires, es a través del analisis de la dinamica de los permisos de
construccion. Estos ofrecen informacion confiable que permite estimar las
expectativas sobre el comportamiento de la demanda del mercado inmobiliario por
parte de quienes solicitan los permisos (Baer, 2011), asi como delinear las
caracteristicas de la oferta. El indicador es estimativo en tanto registra los permisos
autorizados y no la obra fisica finalmente ejecutada. Sin embargo, en tanto tramitar
un permiso de construccién tiene un costo econoémico para el promotor e implica la
disposicion de un terreno, en general, en momentos de expansion del mercado
inmobiliario, tienden a reflejar bastante fielmente la obra que finalmente se

construye.

Una visién de largo plazo da cuenta de la intensidad de la caida en la cantidad de
permisos solicitados luego de la crisis de 2001. De hecho, la cantidad de metros
cuadrados solicitados para edificar en 2002 fue la méas baja desde 1935. A su vez, la
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superficie permisada aument6 un 331% entre 2002 y 2003, experimentando el mayor
incremento desde que se tiene registro. Si se toman en consideracion solo los metros
cuadrados correspondientes a multivivienda, este crecimiento resulta aun mas
significativo, alcanzando un 509%. Observando las tendencias mas recientes,
también se evidencia que después de 2003 la construccion de vivienda nueva
atravesd un periodo de crecimiento sostenido, superando en 2006 la cantidad de
metros cuadrados solicitados y autorizados en 1998, el punto mas alto de la década
de 1990 (DGEYC) (Grafico N° 4).

Grafico N° 4
Evolucion de la superficie cubierta autorizada (construcciones
nuevas y ampliaciones) (m?). CABA. 1935-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

Analizando los permisos de construccion solicitados en clave comparativa, se
observa que luego de la crisis de 2001 el desarrollo inmobiliario exhibié algunos
rasgos particulares, que lo distinguen de la dinamica de la década de 1990.

En primer lugar, la superficie residencial adquirié un peso significativo dentro de la
construccién nueva. Mientras que entre 1991 y 2001 el 66% de la superficie
autorizada para construcciones nuevas tuvo destino residencial, entre 2003 y 2008,
ese valor ascendio al 81%. Esto se vincula con la concentracion del sector
inmobiliario en el desarrollo residencial y con la importancia que tuvo la arquitectura
comercial en la década de 1990, producto del auge de los grandes centros

comerciales.
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Segundo, la incidencia de las ampliaciones en los permisos residenciales solicitados
fue algo menor luego del 2001, marcando una neta preponderancia de la construccion
de vivienda nueva, y el peso de la construccion de multivivienda continu6
aumentando. Estas dos tendencias responden al crecimiento absoluto de la
construccion de multivivienda nueva, toda vez que el promedio de metros cuadrados
anuales autorizados para construir univivienda y para realizar ampliaciones no varid
significativamente entre 1991 y 2008 (Gréafico N° 5) (Baer, 2011: 269).

Grafico N° 5
Evolucidn de la superficie cubierta autorizada para construcciones
y ampliaciones por destino de obra (m2) . CABA. 1991-2008.
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de Baer (2011)

Otra peculiaridad de la superficie permisada a partir del 2003 es la significativa
concentracion de los permisos de construccion otorgados dentro de la clasificatoria
de mayor categoria. La Direccion General de Fiscalizacién de Obra y Catastro
distingue los permisos de construccion solicitados en cuatro categorias de acuerdo a
los niveles de terminacion y confort de las viviendas, en funcion de las cuales cobra
tasas diferenciales para el otorgamiento de los derechos de construccion. De menor a
mayor categoria, la clasificacion distingue entre vivienda sencilla, confortable, lujosa

y suntuosa’. Si bien esta categorizacion es Gtil para caracterizar las viviendas

! De acuerdo a lo dispuesto por la Direccién General de Fiscalizacion de Obra y Catastro en una
vivienda sencilla no podran figurar mas ambientes que: porche o vestibulo; sala de estar o comedor;
dormitorios; bafio y toilette para cada cuatro locales de primera; cocina, lavadero, garaje, depésito;
servicios centrales de calefaccion, agua caliente y/o aire acondicionado. En la vivienda confortable no
podran figurar mas ambientes que: escritorio, antecocina o antecomedor o comedor diario (siempre
que su separacion con el ambiente principal esté perfectamente definida); una habitacion de servicio y
un bafio de servicio; un cuarto de planchar. El living y el comedor o el living-comedor no deben
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construidas en el periodo, es preciso tener en consideracion que la categoria de
vivienda suntuosa es amplia y abarca proyectos de caracteristicas y perfiles diversos.
Puede incluir tanto a las torres countrie de Puerto Madero, como a un edificio entre
medianeras, con departamentos chicos, si posee, por ejemplo, una pileta de natacion,

por mas pequefia que sea.

Mientras que entre 1991 y 2001 la vivienda suntuosa representaba solamente el
19,1% de la superficie autorizada, entre 2003 y 2008 esa categoria alcanz6 mas del
40% (Grafico N° 6).

Grafico N° 6
Superficie autorizada por categoria de edificacion (m32).
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC y Baer (2011)

El peso de la vivienda de alta categoria se reduce parcialmente si en lugar de tomar
en consideracion los metros cuadrados, se toma en cuenta la cantidad de viviendas.
Asi el 35,1% de las viviendas permisadas entre 2003 y 2008 fueron suntuosas y el
28,3% fueron sencillas. Si bien la cantidad de vivienda suntuosa permisada se

incremento significativamente, la cantidad de vivienda sencilla también crecid, en

exceder en conjunto de 42 m2 de superficie. En la vivienda lujosa no podran figurar mas que: ascensor
en las unifamiliares; ascensor con acceso privado o un solo departamento por piso; ascensor de
servicio, siempre que el mismo esté perfectamente caracterizado como tal; hasta tres habitaciones y
tres bafios de servicio; living o living-comedor que excedan de 42 m2 de superficie. Por ultimo, la
vivienda suntuosa es aquella que reuniendo las caracteristicas indicadas para vivienda lujosa, tengan
su construccion complementada con detalles suntuosos e importantes ambientes de recepcion, mas de
tres habitaciones y tres bafios de servicio; pileta de natacion, cuerpo independiente para vivienda de
servicio, etc.
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términos absolutos, de manera acentuada. Mientras que en 2003 se permisaron 2.540
viviendas sencillas, para 2007 ese nimero habia crecido a 7.019 (Gréfico N° 7).

GraficoN° 7
Viviendas nuevas autorizadas por categoria de edificacion.
CABA 2003 - 2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

Otro rasgo saliente del desarrollo inmobiliario entre 2003 y 2008 fue la
concentracion territorial de los permisos de construccion. Son sélo cinco barrios los
que explican en este periodo practicamente la mitad de la superficie permisada:
Palermo, Caballito, Villa Urquiza, Belgrano y Puerto Madero. Entre estos, Palermo
por si solo representd el 15% de los metros cuadrados permisados, seguido por
Caballito, que abarco el 12% de los mismos (Mapa N° 1).
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Mapa N° 1
Distribucién territorial de la superficie autorizada (miles de m?) para construir
vivienda nueva por barrio. CABA. 2003-2008
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Fuente: Baer, 2011:278

Es interesante sefialar que el nivel de concentracion fue incrementandose hasta el afio
2005, para disminuir después. Mientras los metros cuadrados permisados en estos 5
barrios representaron el 60% de los metros totales permisados en la ciudad en el afio
2005, para el afio 2007, ese nivel habia caido al 40%. Esa dinamica fue el resultado
del propio proceso de crecimiento concentrado de la construccién, que generd un
aumento del precio de la tierra al mismo tiempo que produjo una gran cantidad de
oferta en las zonas més valorizadas de la ciudad, dificultando el traslado de los costos
al precio de las viviendas y afectando la rentabilidad de las inversiones. Ese proceso
incentivé un corrimiento de las inversiones a otros barrios de la ciudad, adyacentes a
los de mayor desarrollo, como Almagro, Boedo, Villa Crespo, Chacarita y Nufiez.
Estas zonas aumentaron su participacion en la superficie permisada, aun cuando
permanecieron muy por debajo de los barrios mas valorizados (IERIC, 2007). De
todas formas, en el afio 2008, la superficie permisada disminuy6 en practicamente
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toda la ciudad, excepto en Palermo y en Puerto Madero, mostrando la importancia
del esquema de negocios centrado en la construccion en los barrios mas dinamicos, y

la debilidad de otros esquemas alternativos (Grafico N° 8).

Grafico N° 8
Superficie cubierta con destino multivivienda por barrio (en %).
CABA. 2002-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

Por otra parte, se tendié a la construccidn de edificios de mayores dimensiones, con
un mayor numero de viviendas, cada vez mas pequefias, tanto en metros cuadrados

como en cantidad de ambientes.

Desde el afio 2003 al 2008, dentro de la categoria multivivienda se evidencia una
leve tendencia a la mayor participacion de permisos para proyectos de mas de 2.500
m?, y una menor incidencia de los permisos para emprendimientos de menos de 1000
m?. Sin embargo, la mayor parte de los permisos solicitados sigui6 respondiendo a
obras pequefias, que representaron alrededor de la mitad de los permisos solicitados
(Gréafico N° 9).
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Grafico N° 9
Permisos solicitados segun tramo de superficie de obra.
CABA. 2002-2008

1.600
1.400
1.200
1.000
- -
400
o |
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
W 2.501 m2y mas 7 73 78 111 190 191 154
® 1.501-2.500 m2 19 125 117 207 322 277 223
1.001 - 1.500 m2 15 105 128 168 269 220 193
B Hasta 1.000 m2 131 351 450 504 709 588 456

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de DGROC

A su vez, en términos de la superficie permisada, los emprendimientos de mayor
escala fueron responsables de préacticamente la mitad de los m? construidos. Mientras
los m? en obras de menos de 1000 m? estuvieron entre el 13,8% vy el 16,8% del total
de m? permisados, los correspondientes a obras de mas de 2.500 m? oscilaron entre el

44,8% y el 50,5% de los m? totales (Gréfico N° 10).
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Grafico N° 10
Superficie solicitada segtin tramo de superficie de obra (m?).
CABA. 2002-2008

3.000.000
2.500.000
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1.500.000
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500.000 . .
e oom wm mm B OB
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
M 2.501 m2y mas 37.090 436.444 410.358 780.041 1.115.788 1.150.858 871.765
® 1.501-2.500 m2 37.234 241.842 221.965 392.217 609.302 534.232 433.125
1.001 - 1.500 m2 19.086 132.547 163.232 211.999 339.302 276.546 242.543
M Hasta 1.000 m2 57.009 163.425 202.277 243.327 361.271 315.640 256.032

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

Si se analiza la evolucion de los promedios de los metros cuadrados por
emprendimiento, el incremento en el tamafio de los emprendimientos se vuelve mas
evidente. Mientras que en 2002 el promedio de metros cuadrados totales por permiso
era de 874 m?, para 2007 era de 1784 m2 (Grafico N° 11). Esta tendencia también se
presenta al analizar la cantidad de viviendas por emprendimiento. ElI promedio de
viviendas por emprendimiento en 2007 era de 18,5, duplicando los valores de 2002,
cuando sumaban 8,6 (Gréafico N° 13). El afio 2004 escapa a las tendencias antes
descriptas, sobresaliendo la participacion de obras de menor tamafio, que alcanzaron
el 58% de los permisos y el 20% de los m® De todas formas, estos valores
registraron diferencias marcadas en los distintos barrios, en funcién tanto de las
caracteristicas del entorno, como de los precios del suelo y de la zonificacion que

autoriza diferentes densidades en el uso del suelo.
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

En lo que hace a la cantidad de ambientes, se registra un acentuado crecimiento, en

términos relativos y absolutos, de la cantidad de departamentos de un ambiente.

Mientras que en 2002 los departamentos de un ambiente representaban solo el 9,3%

de los departamentos y las unidades de cuatro ambientes o mas el 21,3%, en 2008 el

41,6% de los departamentos eran de un ambiente y solo el 6,3% eran de cuatro

ambientes 0 mas. Asi para 2005, méas del 50% de las viviendas permisadas en la

ciudad correspondian a departamentos de 1 y 2 ambientes, y para el 2008 esta

tipologia representaba poco menos que el 75% del total de los departamentos. Esta

tendencia continu6é acentuandose después del 2008, superando el 80% en el 2009
(Gréfico N° 13).
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Grafico N° 13
Viviendas nuevas solicitadas seguin cantidad de ambientes.
CABA. 2002-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

2.4 Precios del suelo y la vivienda

Luego de la crisis de 2001, se produjo una abrupta caida en la oferta y los precios del
suelo en la ciudad de Buenos Aires. Los valores del suelo cayeron de 562 dolares el
m? a fines de 2001, a 193 délares el m? para junio de 2002, disminuyendo un 66% en
seis meses (Grafico N° 14). Esta caida de los precios se asocia a la devaluacion de la
moneda, que redujo drasticamente el poder adquisitivo de los bienes que cotizan en
dolares, como los inmuebles. De esta forma, si bien los precios cayeron en ddlares,

se incrementaron en pesos (Baer, 2011: 240).
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Grafico N° 14
Evolucién del precio promedio del suelo (USS x m2).
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Fuente: Elaboracion propia en bases a datos SSPLAN, 2012

Al mismo tiempo, la incertidumbre asociada a la crisis generd una dréastica reduccion
de la cantidad de tierra ofrecida en el mercado. Mientras que en diciembre de 2001 se
registraron 1.466 lotes en oferta, que implicaban una superficie total de 80 hectareas,

en junio de 2002 solamente se relevaron 107 lotes con una superficie de 5 hectareas
(Grafico N° 15) (Baer, 2011: 244)

Grafico N° 15
Evolucion del flujo de oferta de suelo (lotes). CABA. 2001-2008
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Fuente: Elaboracion propia en bases a datos SSPLAN, 2012

Un comportamiento similar experimentaron los precios de los departamentos, que

comenzaron a decrecer a partir del afio 2001, acentuando su caida en el 2002, para
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presentar rapidos signos de recuperacion en el afio 2003. Para el afio 2006, los
valores de los departamentos de 2 y 3 ambientes usados habian superado los registros
mas altos de la década de 1990 (Grafico N° 16).

Gréfico N° 16
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Fuente: Reporte Inmobiliario

En promedio, el valor por m? pasé de 891 délares en 2001 a 505 délares en 2002,
para crecer a partir de entonces, con oscilaciones, a un ritmo superior al 20% anual
hasta el afio 2008 (SSPLAN, 2012).

Acerca del flujo de la oferta de departamentos se dispone de informacion menos
confiable, pero los datos disponibles indican que también se contrajo, aunque en

menor medida que la oferta de suelo (Grafico N° 17).

Grafico N° 17
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Tanto la caida del nivel de oferta y de los precios como su recuperacion presentaron
matices territoriales. Entre 2001 y 2002, los precios cayeron menos en el eje norte
(41,1%) que en el centro (47%), el oeste (46,4%) y el sur (48,2%). Sin embargo, en
el periodo 2001-2008, las propiedades ubicadas en el centro de la ciudad fueron las
que experimentaron una mas rapida recuperacion, aumentando su valor un 142,6%.
En el mismo periodo, en cambio, el eje norte incrementd los valores un 79,9%, el
oeste un 61,1%, y el sur un 48,8% (Grafico N° 18).

Si bien como consecuencia de la caida generalizada del precio de los inmuebles se
tendieron a achicar las brechas que separaban las zonas méas y menos valorizadas de
la ciudad, luego del 2003, las diferencias de precios se ampliaron alin mas,

contribuyendo a la segmentacion de los precios del suelo y la vivienda.

Grafico N° 18
Evolucidn de los precios de departamentos segun distribucion
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos SSPLAN, 2012

De todas formas, al igual que con la superficie permisada, en los afios 2006 y 2007
los barrios que méas se valorizaron se encontraban entre aquellos que registraban
valores mas bajos. En particular, los datos disponibles sefialan a Flores, Congreso y
Agronomia como barrios en los que el precio aumentd de forma significativa. Esto es
explicado como consecuencia de su tardia incorporacion al movimiento de la
construccidn, encontrando por lo tanto una menor oferta disponible. La saturacion de
la oferta de departamentos en los barrios de mayor valorizacion dificultd el traslado

del incremento de los costos al precio de venta. Asi en estos afios, los valores por m2
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tendieron a aproximarse entre distintas zonas de la ciudad. De todas formas, para el
afio 2008, estos barrios disminuyeron el crecimiento de los precios, situdndose
nuevamente por debajo de los barrios mas valorizados, y volviendo a incrementar la
segmentacion de los valores inmobiliarios. Los precios en los barrios menos
valorizados tuvieron una elasticidad menor hacia el alza que los barrios més
exclusivos, agotando para el 2007 la tendencia hacia su crecimiento, y volcando
nuevamente el dinamismo de precios y superficie construida a los barrios mas
valorizados. En otras palabras, en un contexto en el que la rentabilidad del negocio
comenzd a disminuir, los barrios mas dindmicos continuaron concentrando las
inversiones (Cuadro N° 2).
Cuadro N° 2

Precio de viviendas a estrenar en los principales barrios de la Ciudad de Buenos
Aires y en ciudades del Gran Buenos Aires (U$S x m?). 2005-2008

Precio de viviendas a estrenar en los principales barrios de la Ciudad de Buenos Aires y en ciudades del Gran
Buenos Aires (en U$S promedio por m2) 2005-2008

Afo Palermo Barrio Caballito Puerto Villa Flores Congreso Agronomia Avellaneda Ramos
Norte Madero | Urquiza Mejia
2005 1195 1313 1036 2425 1003 752 724 746 695 800
2006 1304 1427 1156 2530 1143 921 909 861 911 1086
2007 1462 1601 1264 3145 1268 1176 1152 1100 1138 1214
2008 1673 1908 1427 3821 1423 1293 1278 1230 1271 1355
5882 9,1% 8,7% 11,6% 4,4% | 13,9% | 22,5% 25,4% 15,3% 31,0% 35,8%
5883 121% | 12,2% 9,4% 243% | 11,0% | 27,7% 26,8% 27,1% 25,0% 11,8%
oo | 1449 | 1029 | 1289 | 215% | 123% | 99% | 109% | 119% 11,6% | 11,6%
5882 58,6% | 53,6% 53,7% 64,6% | 59,8% | 96,3% | 100,0% 81,6% 114,0% 111,1%

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de IERIC (2008)

El incremento de los precios de las viviendas en dolares estuvo por encima de los
aumentos salariales en pesos, tornando el acceso a la vivienda cada vez mas dificil
para los sectores asalariados. Entre 2001 y 2009, el esfuerzo monetario para adquirir
una vivienda se incremento significativamente en todos los barrios de la ciudad,
aunque de manera mas pronunciada en los barrios mas caros. Si adquirir una
vivienda en un conjunto heterogéneo de barrios, insumia, en promedio, 9,7 afios de
ingresos medios en 2001, esa cifra habia ascendido a 13,7 en 2009 (Baer, 2011: 306)
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2.5 La dindmica de la demanda

Aun cuando la superficie permisada cayé de forma dréstica y el suelo ofertado
disminuyd notablemente entre 2001 y 2002, la cantidad de operaciones inmobiliarias
se mantuvo relativamente estable. Experimentd una reduccion menor a partir del afio
2000 seguido de una rapida recuperacion en el 2002. Hacia el cuarto trimestre del
2001, la cantidad de escrituras sin hipotecas atraviesa una caida del 13%, que se
acentta en el primer trimestre del 2002, con una caida adicional del 23,4%, para
recuperarse en un 108% en el trimestre siguiente. Luego de la recuperacion, la
cantidad de escrituras se mantuvo estable en unas 83.000 escrituras anuales hasta el
afio 2005, cuando volvié a experimentar un importante crecimiento del 13,5%. En el
afio 2007 la cantidad de escrituras aumenté un 4,4%, llegando a las 98.000 escrituras

traslativas de dominio al afio (Grafico N° 19).

Grafico N° 19
Evolucidn de los Actos Notariales anotados en el Registro de la
Propiedad Inmueble. CABA. 1997-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Registro de la Propiedad Inmueble

Estos datos ponen en evidencia que la demanda de inmuebles fue elevada, aunque
crecio en menor medida que la cantidad de viviendas permisadas. Esta tendencia

puede ser explicada como el resultado de la liberalizacion de los fondos retenidos por

992

el “corralito” y de la reticencia de los ahorristas a volcar nuevamente sus ahorros en

2 El “corralito” fue una medida que generaba un mecanismo de bancarizacion forzosa que impedia el
retiro de dinero del sistema bancario. Fue impuesto el 3 de diciembre de 2001, con el objetivo de
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el sistema bancario. De este modo, se fue produciendo un cambio en el perfil de los
compradores, que ya no compraban para vivir, sino como inversion (Rozados,
Picasso y Ulivi, 2003).

Este proceso se vio favorecido por la ausencia de crédito hipotecario para sectores
medios. De hecho, a partir del afio 2002, la reactivacion del mercado inmobiliario en
la ciudad de Buenos Aires descanso en la compra de inmuebles en efectivo, toda vez
que la oferta de créditos hipotecarios estuvo inicialmente muy restringida. La
participacion de las hipotecas en el total de escrituras fue muy baja, alcanzando su
maximo nivel en 2007, cuando representaron sélo el 8% del total de las escrituras
realizadas (Grafico N° 20).

La escasa participacion de las hipotecas en el total de escrituras contrasta con la
tendencia registrada durante la década de 1990. Luego de la crisis de fines de los
afios 80, las hipotecas tuvieron una creciente participacion, hasta alcanzar un 25,7%
en 1994. A partir de entonces la participacion se redujo sutilmente, manteniéndose
hasta el 2001 siempre por encima del 20% (Grafico N° 20) (Baer, 2011: 320;
Socoloff, 2013).

Grafico N° 20
Actos Notariales anotados en el Registro de la Propiedad
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del Registro de la Propiedad Inmueble

evitar la caida de los depdsitos y la fuga de divisas que estaban generando un drenaje de las reservas
(Rapoport. 2007).
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El incremento sostenido de los precios de las propiedades implicé un aumento en los
montos a financiar mediante crédito, que se trasladd necesariamente a las cuotas. En
tanto los bancos exigian que la cuota no representara mas del 30% o 35% del salario
del deudor, los requisitos de ingresos dejaron fuera a los sectores de ingresos medios
y medios bajos. Asimismo tampoco calificaban la gran cantidad de hogares que se
encontraban fuera del mercado de trabajo formal (IERIC, 2005)

A finales del 2005, el crédito hipotecario comenzd a crecer a ritmo moderado,
asociado al crecimiento de la economia y la mejora del salario y el empleo. Las
entidades bancarias comenzaron a ofrecer productos hipotecarios en moneda local, a
largo plazo y a tasas reales sustancialmente méas bajas que en la década de 1990. De
todas formas, a pesar de la politica del Banco Central, que busco flexibilizar la
evaluacion crediticia ampliando el margen de financiacién permitido a la entidades
bancarias al 90% en los créditos de hasta $300.000 y al 100% en los créditos de hasta
$200.000, la proporcion de hogares que calificaban seguia siendo reducida. En las
condiciones mas favorables, dejaba afuera a aproximadamente un 65% de los
hogares, tomando en cuenta los valores de los cinco barrios menos valorizados de la

ciudad de Buenos Aires (Banzas y Fernandez, 2007).

De acuerdo a un estudio de la DGEyC de la CABA, en el afio 2010 solamente
165.000 hogares de la ciudad calificaban para acceder a un crédito hipotecario, es
decir un 13,5% de la poblacion del distrito. Sin embargo, estima que sélo un 3% de
los hogares que habitaban viviendas deficitarias, se encontraban en situacién
irregular de tenencia, o alquilaban la vivienda en la que vivian, podian acceder al
crédito hipotecario (DGEyC, 2010).

Por otra parte, el incremento en los montos a financiar significd que el aumento en el
stock de crédito no respondiera necesariamente a una mayor cantidad de operaciones

financiadas, sino a operaciones de mayor volumen de dinero (IERIC, 2008)

La ausencia de crédito dificultd el acceso a la vivienda para los sectores medios y
medios-bajos, que dependen del financiamiento de largo plazo para la adquisicion de

un inmueble.
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2.6 Valores de los alquileres

Ante el crecimiento de la brecha entre el ingreso de los trabajadores y el valor de las
viviendas, y frente a la ausencia del crédito hipotecario, las posibilidades de acceder
a la vivienda en propiedad resultaron cada vez menores para las clases medias y
medias bajas. En ese escenario, el alquiler se constituy6 en una modalidad de acceso
a la vivienda cada vez mas extendida en la Ciudad de Buenos Aires.

Segun datos censales, entre 2001 y 2010, los hogares inquilinos se incrementaron en
la ciudad, pasando de un 22,2% a un 29,9%.

Si bien no se encontraron datos sistematicos sobre la evolucion del valor de los
alquileres, la informacion disponible muestra que el valor locativo registré una
dindmica similar al precio de los inmuebles, aunque menos oscilante. La caida del
valor locativo entre 2001 y 2002 fue menos acentuada, y la recuperacién menos

dréstica, aunque mas sostenida (Cuadro N° 3).

Cuadro N° 3

INDICE VALOR LOCATIVO 3 AMB CAP FED

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
$436 $401 S$472 S$570 $720 $860 $1,088 $1,382 $1,611 $1,801 $2,063 $ 2,322

DIFERENCIA PORCENTUAL CON RELACION AL A0 ANTERIOR

-8.03 17.71 20.76 26.32 19.44 26.51 27.02 16.57 11.79 14.55 12.55

INDICE VALOR LOCATIVO ANO 2001=100

100 91.97 108.26 130.73 165.14 197.25 249.54 316.97 369.50 413.07 473.17 532.57

Reporte Jumobiliarin

Fuente: Reporte Inmobiliario

Entre 2002 y 2008, el incremento del monto de los alquileres estuvo siempre por
encima de la inflacion. A medida que se recuperaba el poder adquisitivo, y que se
volvia méas dificil el acceso a la propiedad de la vivienda, los propietarios

incrementaron los valores y las exigencias del alquiler.

De esta forma, la rentabilidad del alquiler como inversion fue recuperandose, sin

alcanzar los niveles de la década de 1990 (Grafico N° 21).
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Grafico N° 21

Evolucion Comparativa rentas netas y bruta Dto. Usado 3 amb. c/dep. Barrio Norte,
Buenos Aires
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El deterioro relativo de la rentabilidad del alquiler fue también sefialado por el
gerente de una importante inmobiliaria de Caballito:
La renta como alquiler del inmueble también baj6, y mucho, en comparacion
a la relacion valor de la unidad, y la relacion que habia antes, en la época, por
ejemplo de Menem, que era el 1% del valor del inmueble. Hoy eso jamas se
alcanza ac4, en Caballito. Estamos muy por debajo del 0,30%. Es decir, del

1% estamos a un 0,30% mensual (Entrevista con inmobiliaria n° 1. CABA,
enero de 2014).

2.7 Dinamica demografica de la CABA.

Mientras que entre 2003 y 2008 se multiplicaron los metros cuadrados construidos, la
ciudad de Buenos Aires experimentd sélo un leve incremento en su poblacion. Desde
1947 la Capital Federal mantiene una poblacién relativamente estable, apenas por
debajo de los tres millones de habitantes. Entre los censos de 2001 y 2010, la
poblacion de la ciudad crecio solamente un 4,1%, pasando de 2.776.138 a
2.890.151 de habitantes. Sin embargo, la cantidad de hogares se incrementd un

12,3% en el mismo periodo, es decir, tres veces mas que su poblacion.

Los datos censales muestran, ademas, una reduccién en la cantidad de personas por
hogar. Si se toma en cuenta la variacion en la composicion de los hogares, se puede
observar que mientras que en el afio 2001 el 54,6% de los hogares estaban

compuestos por una o dos personas, en 2010 esa cifra era del 60,3%. Asi, entre 2001
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y 2010 la cantidad de hogares de cuatro 0 mas integrantes disminuyd, y la de una y
dos personas se incremento en un 48% (Cuadro N° 4).

Cuadro N° 4
Cantidad de personas por hogar. CABA. 2001 y 2010

2001 2010 2001-2010
Cant. Personas

Casos % Acumulado % Casos % Acumulado % % Var

1 264.219 25,7 25,7 343.967 29,9 29,9 30,2%

2 296.099 28,8 54,6 349.949 30,4 60,3 18,2%

3 190.548 18,6 73,1 203.633 17,7 78,0 6,9%

4 155.259 15,1 88,3 153.501 13,4 91,4 -1,1%
5 71.115 6,9 95,2 61.563 54 96,7 -13,4%
6 28.054 2,7 97,9 24.875 2,2 98,9 -11,3%
7 12.258 1,2 99,1 6.461 0,6 99,5 -47,3%
8y més 9.013 0,8 100,0 6.185 0,5 100,0 -31,4%
Total 1.026.565 | 100,0 100,0 1.150.134 | 100,0 100,0 12,0%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

Los niveles de crecimiento poblacional y el incremento en la cantidad de hogares no

fueron homogéneos a nivel de la ciudad (Cuadro N° 5).

Cuadro N° 5
Poblacion y hogares por comuna. CABA. 2001 y 2010.

Comuna 2001 2010 % Var 2001-2010
Hogares Poblacion Hogares Poblacion Hogares | Poblacion

Comuna 1 70.454 171.975 84.468 205.886 19,89 19,72
Comuna 2 70.903 165.494 73.156 157.932 3,18 -4,57
Comuna 3 74.583 184.015 80.489 187.537 7,92 191
Comuna 4 68.555 215.046 76.455 218.245 11,52 1,49
Comuna 5 68.708 173.769 76.846 179.005 11,84 3,01
Comuna 6 66.718 170.309 75.189 176.076 12,70 3,39
Comuna 7 67.519 197.333 81.483 220.591 20,68 11,79
Comuna 8 46.533 161.642 58.204 187.237 25,08 15,83
Comuna 9 51.562 155.967 56.495 161.797 9,57 3,74
Comuna 10 56.130 163.209 61.453 166.022 9,48 1,72
Comuna 11 65.666 189.666 71.460 189.832 8,82 0,09
Comuna 12 66.810 191.122 78.547 200.116 17,57 471
Comuna 13 90.708 228.226 100.506 231.331 10,80 1,36
Comuna 14 93.324 225.245 102.918 225.970 10,28 0,32
Comuna 15 66.225 182.627 72.465 182.574 9,42 -0,03
Total 1.024.540 2.776.138 1.150.134 2.890.151 12,26 411

Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC
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Mapa N°2
Barrios y comunas de la CABA

Fuente: GCBA

En términos generales, las comunas que mas incrementaron su poblacion fueron
aquellas situadas en zona sur, donde se encuentran las villas mas importantes de la
ciudad, que fueron los sectores que mas crecieron en poblacién. La incidencia del
crecimiento demogréfico de la poblacion que habita en barrios informales sobre el
crecimiento total de la poblacion de la ciudad fue muy significativa, cercana al 50%.
De los 114.013 habitantes nuevos que la ciudad tuvo entre 2001 y 2010, 55.782 son
nuevos habitantes de villas y asentamientos (CEyS, 2013). A su vez, los barrios de la
zona sur tienen una mayor cantidad de hogares numerosos y mantienen una

proporcion de hogares de tres 0 mas personas superior a la media de la ciudad.

Por otra parte, los barrios en los que se concentrd la construccion de vivienda nueva,
tendieron a mantener una poblacién constante y un menor incremento en la cantidad
de hogares. A su vez, en estos barrios se evidencio una importante participacion de

hogares de una y dos personas. En Palermo, por ejemplo, el 70% de los hogares eran
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de estas caracteristicas, en Belgrano, Nufiez y Colegiales el 65,8%, en Caballito el
64,3%, mientras que el promedio de la ciudad era 60,3% (Grafico N° 22).

Grafico N° 22
Cantidad de personas por hogar segiin comuna. CABA. 2010
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos del INDEC

De esta forma, si bien la dinamica poblacional de la ciudad de Buenos Aires da
cuenta de la necesidad de construccion de nuevas viviendas de menores dimensiones,
en respuesta al crecimiento de los hogares de una y dos personas, el analisis de los
permisos de construccién solicitados muestra que la distribucion de las viviendas

construidas en la ciudad no se adecua a las tendencias demogréficas.

Mientras que la comuna 8 increment6 en 11.671 la cantidad de hogares entre 2001 y
2010, solo se permisaron 1.651 viviendas entre 2002 y 2010. En sentido opuesto,
Palermo y Caballito incrementaron en 9.594 y 8.471 respectivamente la cantidad de
hogares entre 2001 y 2010, mientras que la cantidad de viviendas permisadas
ascendi6 a 17.364 y a 15.289 entre 2002 y 2010. En la Comuna 12, de la que forma
parte el barrio de Villa Urquiza, se permisaron 23.281, mientras que en el 2010 s6lo
se censaron 11.737 hogares mas con respecto al 2001 (Cuadro N° 6).
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Cuadro N° 6

Cantidad de nuevos hogares, de viviendas permisadas y de hogares en viviendas
deficitarias por comuna. CABA 2001-2010

Diferencia Desfasaje Hogares en Hoaares con
Nuevos Viviendas ELfe ELfe et haci?wamiento4
: viviendas viviendas deficitarias®
Comuna hogares permisadas . . s/ total s/ total
2001-2010 | 20022010 |P Y|P y hogares
nuevos nuevos hogares (2010)
hogares hogares (2010)

Comuna 1 14.014 7.062 -6.952 -50% 20% 19%
Comuna 2 2.253 4,226 1.973 88% 6% 6%
Comuna 3 5.906 4,392 -1.514 -26% 16% 15%
Comuna 4 7.900 4.301 -3.599 -46% 16% 19%
Comuna 5 8.138 9.116 978 12% 11% 9%
Comuna 6 8.471 15.289 6.818 80% 7% 5%
Comuna 7 13.964 8.342 -5.622 -40% 13% 14%
Comuna 8 11.671 1.651 -10.020 -86% 15% 23%
Comuna 9 4933 4.318 -615 -12% 7% 10%
Comuna10 |5.323 6.118 795 15% 8% 7%
Comuna 1l |[5.794 9.130 3.336 58% 6% 5%
Comunal2 |[11.737 23.281 11.544 98% 6% 6%
Comuna 13 [9.798 15.275 5.477 56% 7% 5%
Comuna 14 |9.594 17.364 7.770 81% 7% 6%
Comuna 15 |6.240 9.105 2.865 46% 9% 8%
Total 125.594 138.028 12.434 10% 10% 10%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de INDEC y de DGROC

Las comunas en las que mas se incrementd la cantidad de hogares (Comunas 1, 7 y
8) no fueron aquellas en las que mas viviendas se permisaron. A su vez, los barrios
en los que el sector privado no proveyd de una cantidad de viviendas acorde a la
dinamica demografica, fueron aquellos en los que la cantidad de hogares habitando
en viviendas deficitarias (por tipo de vivienda y por régimen de tenencia) y en

condiciones de hacinamiento fueron mayores.

Estos datos no s6lo muestran que el mercado inmobiliario no proveyo de una
cantidad de viviendas acorde al crecimiento demogréafico de las diferentes comunas,
condicionando a los hogares a resolver su necesidad habitacional de formas
precarias. También invitan a analizar en qué medida las caracteristicas de la oferta de
vivienda nueva contribuyeron a configurar la distribucion de los hogares. EI mayor

crecimiento poblacional de las comunas del sur puede asociarse a las tendencias

* Incluye hogares en viviendas deficitarias por tipo de vivienda (rancho, casilla, pieza en inquilinato,
pieza en hotel familiar o pensién, local no construido para habitacion y vivienda movil) y a quienes
viven en casas 0 departamentos pero son propietarios de la vivienda solamente.

* Hogares con dos 0 més personas por cuarto

83



expulsivas de un mercado inmobiliario que vuelve a la vivienda un bien cada vez
mas exclusivo y empuja a las familias, especialmente a las mas numerosas, a los
sectores de la ciudad en los que el mercado inmobiliario tuvo menor dinamismo y los
inmuebles son mas accesibles. De hecho, en los barrios del sur de la ciudad,
particularmente en las comunas 1, 4, 7 y 8, se concentra la poblacion de menores
ingresos, la mayor proporcion de hogares en viviendas deficitarias, en situacion

irregular de tenencia y con altos niveles de hacinamiento (CEyS, 2013).

2.8 Conclusiones

A lo largo de este capitulo se caracterizd el escenario macroeconémico del pais a la
salida de la convertibilidad y se analiz6 la oferta de vivienda nueva en la ciudad de

Buenos Aires en el periodo comprendido entre 2003 y 2008.

A partir del afio 2002, la economia argentina comenzd a exhibir sefiales de
recuperacion, y la situacion social y laboral, que venia deteriordndose desde
mediados de la década de 1990, mejord. Los salarios y el nivel de empleo
aumentaron, y disminuyeron la pobreza y la desigualdad social. La construccion fue
uno de los sectores mas dinamicos de la economia, y su participacion en el PBI
general creci6 en términos absolutos y relativos. En la ciudad de Buenos Aires, la
construccién de viviendas para el mercado inmobiliario atravesdé un crecimiento
inédito. Entre 2003 y 2008 se otorgaron permisos para la construccién de mas de
95.000 viviendas en 6.200 edificios. La oferta de vivienda se concentr6 en pocos
barrios, y Palermo, Caballito, Villa Urquiza, Belgrano y Puerto Madero explicaron
mas de la mitad de la superficie cubierta permisada. A su vez, el 40% de la superficie
cubierta solicitada correspondié a viviendas categorizadas por la DGROC como
suntuosas. Los emprendimientos que se construyeron fueron cada vez mas mas
grandes, con mayor cantidad de departamentos de pocos ambientes y menores
dimensiones. En el afio 2008, los departamentos de un ambiente representaron mas

del 40% de todas las viviendas permisadas.

Los precios del suelo y de los inmuebles crecieron de forma continua en ddlares, por
encima de los incrementos salariales en pesos, y el esfuerzo monetario para la

compra de un departamento era mayor en 2009 que antes de la crisis de 2001. En un
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contexto signado por la ausencia de crédito hipotecario, el acceso a la propiedad se
volvié més dificil para los asalariados, y el alquiler se convirtié en una modalidad
cada vez mas extendida de tenencia. Aun asi, la demanda de inmuebles se mantuvo
relativamente estable. El nivel de escrituraciones experimentd una fuerte caida en el
primer trimestre de 2002, pero a partir de entonces, la cantidad de escrituras sin

hipotecas se recuperd y se mantuvo a niveles elevados.

La oferta de vivienda no acompafio la dindmica demografica de la ciudad. Los
barrios en los que se concentré el desarrollo inmobiliario no fueron aquellos que méas
crecieron en términos demogréficos, y en algunas zonas se produjeron enormes

desfasajes entre las viviendas permisadas y la cantidad de nuevos hogares.

En el proximo capitulo, a partir de un estudio de caso, se comenzaran a caracterizar a
los principales actores que intervinieron en el desarrollo de la construccién en la

ciudad de Buenos Aires en la posconvertibilidad.
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Capitulo 3: La construccion de vivienda nueva en Caballito.

Historia, actores y dinamicas.

A lo largo de este capitulo se caracterizara el desarrollo inmobiliario en Caballito.
Para ello, en primer lugar, se reconstruira sucintamente la historia del barrio y de su
proceso de urbanizacion, y se describira su actual estructura urbana y su localizacion
relativa en la ciudad de Buenos Aires. Luego, en base a datos estadisticos, se
procurara dar cuenta de las caracteristicas y transformaciones en su estructura social
y demogréafica. Posteriormente, se analizara la dindmica de los permisos de
construccion solicitados en el barrio entre 2003 y 2008, identificando su evolucion a
lo largo del tiempo y sefialando sus particularidades en relacion con las tendencias
predominantes en la ciudad de Buenos Aires. Por ultimo, se caracterizara a los
principales actores que intervinieron en la construccion y comercializacion de
viviendas nuevas en el barrio, a partir del analisis de las funciones desempefiadas en

el mercado y del estudio de la estructura del sector en el que se desenvuelven.

3.1.1 El proceso de urbanizacion.

El barrio de Caballito se sitta en el centro geografico de la ciudad de Buenos Aires y
coincide administrativamente con la Comuna 6. Sus limites se encuentran definidos
por la avenida Angel Gallardo, la avenida San Martin, la avenida Juan B. Justo, la
avenida Donato Alvarez, la avenida Directorio, la avenida La Plata y su prolongacién
Rio de Janeiro. Abarca un total de 13.557 parcelas distribuidas en 484 manzanas.
Limita al Norte con el barrio de Villa Crespo, al Noroeste con Paternal, al Oeste con
Villa Gral. Mitre, hacia el Suroeste con Flores, al Sur con Parque Chacabuco y al

Este con Boedo y Almagro.

Las tierras que actualmente conforman el barrio de Caballito formaban parte del
Partido de San José de Flores, cuyo primer pueblo, homonimo, emergid hacia 1808
(Vapiiarsky, 2000: 104). Hasta fines del siglo XIX, Caballito era una zona de quintas
y chacras destinadas a la elaboracion de tejas y ladrillos, que se extendia a lo largo de
la avenida Rivadavia, entre la ciudad de Buenos Aires y el poblado de San José de
Flores (Herz, 1988).
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Caballito se integr6 a la Capital Federal en 1887, poco después de que la ciudad de
Buenos Aires fuera definida como capital de la republica, cuando se incorporaron los
partidos de Flores y de Belgrano, ampliando sus limites hasta alcanzar su extension

actual.

El nombre del barrio surgio a partir de una veleta con forma de caballito, que se
encontraba sobre el techo de una pulperia situada en la interseccion de la avenida
Rivadavia con la actual calle Emilio Mitre. La veleta era utilizada como punto de
referencia por los viajantes para definir su ubicacion, y con el tiempo terminé dando
nombre a la localidad (Herz, 1988).

A partir de la construccion del primer ferrocarril del pais en 1857, cuyo trazado unia
la ciudad de Buenos Aires con algunas localidades del oeste de la provincia, el barrio
comenzé a experimentar algunas transformaciones. En un principio, los trenes salian
desde la Plaza del Parque (actual Plaza Lavalle), que en ese entonces constituia el
borde exterior de la ciudad, y llegaban a Flores. Poco después de inaugurado ese
primer tramo, la linea se extendié hasta Moreno e incorpord estaciones intermedias
en Almagro y Caballito (Herz, 1988).

De todas formas, la distancia entre las estaciones y el alto valor de los boletos
impidieron al tren volverse un medio de transporte popular. Fue recién en 1870, con
la implementacion del tranvia a caballo, que el barrio empezaria a cambiar su
fisionomia. Este medio de transporte implicé un acortamiento de las distancias y
permitié la expansion de la ciudad y la valorizacion de las tierras hasta entonces
periféricas.

Un estudio publicado por el jefe de la Direccion General de Impuestos sefialé que los
precios de venta de la tierra urbana en la ciudad de Buenos Aires se incrementaron de
4.280 pesos en 1868 a 5.115 pesos en 1882, para alcanzar los 9.442 pesos en 1886.
También identifico que mientras en 1868 casi todas las ventas fueron de propiedades
ubicadas en el centro, para 1886 la mayor parte de las mismas correspondieron a
lotes suburbanos (Scobie, 1986: 218-219).

En la década de 1880, los pasajeros del tranvia eran todavia funcionarios y
profesionales de alto nivel, ya que el valor del pasaje seguia siendo inaccesible para
los trabajadores. Solo con la electrificacion de los servicios y la consolidacion del
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sistema descendieron las tarifas y se incrementd la capacidad del tranvia para
transportar al conjunto de la poblacion (Scobie y Ravina de Luzzi, 2000).

Aun asi, cuando en 1897 se electrificd el recorrido que unia la avenida Entre Rios
con Flores, el paisaje de la parte sur de Caballito seguia dominado por quintas,
sembradios, hornos de ladrillos, extensos baldios y algunas mansiones sefioriales
(Herz, 1988). La parte norte del barrio, a su vez, ofrecia un panorama mas
desolador. Frecuentemente inundado por las crecidas del arroyo Maldonado, contaba

con caminos intransitables y grandes pantanos en épocas de lluvia (Herz, 1988).

De todas formas, la extension de la red tranviaria fue modificando progresivamente
ese paisaje y contribuyendo a completar el tejido urbano del barrio. Para 1900, ya se
habia generado una franja de edificacion continua de dos a seis manzanas de ancho a
lo largo de la avenida Rivadavia, que cubria todo el recorrido entre el centro y Flores
(Scobie, 1986: 41). En 1914, cuando el primer subterraneo de América Latina unié la
Plaza de Mayo con Primera Junta, el barrio de Caballito ya se encontraba casi

completamente edificado.

Si bien no se encontro informacidn especifica sobre la poblacion que fue habitando el
barrio, su patrén de ocupacién parece similar al de otros barrios durante la expansion
de la ciudad. Por un lado, el proceso de movilidad social ascendente de las primeras
décadas del siglo XX, permitié a las clases medias altas instalarse alrededor de las
zonas elegidas por las elites, construyendo pequefias pero pretensiosas casas en las

inmediaciones de Flores (Rapoport y Seoane, 2007).

Por otro lado, los datos censales muestran una importante participacion de
inmigrantes italianos entre los propietarios (Rapoport y Seoane, 2007), permitiendo
pensar que el barrio también atravesd un proceso de edificacion por parte de sectores
trabajadores, cuyas “casas chorizo” todavia pueden encontrarse en el barrio (Herz,
1988). De hecho, en los primeros afios del siglo XX, la mejora del salario y la
difusion de los loteos en plazos permitieron el acceso a la propiedad a una importante
porcion de obreros, empleados, comerciantes y profesionales (Gutman y Hardoy,
2007).

En la década de 1930, comenz6 a multiplicarse la construccion en altura en las

principales avenidas del barrio, primero con edificios para alquiler y, después de

89



1947, con edificios construidos bajo el régimen de propiedad horizontal (Gutman y
Hardoy, 2007: 219). A lo largo de los afios sesenta y setenta, Caballito experimento
una densificacion que trajo aparejados cambios en el perfil de sus calles y en el modo
de vida, aungque menos acentuados que en otros barrios de la capital, como Belgrano,

Barrio Norte y algunos sectores de Palermo (Gutman y Hardoy, 2007: 237).

Durante la década de 1980, el sector de la construccion experiment6 una fuerte caida
en toda la ciudad. Sin embargo en los afios noventa, favorecido por las
modificaciones al Cédigo de Planeamiento Urbano introducidas en 1989, Caballito, y
en particular el corredor de la Avenida Pedro Goyena, atravesdé un importante
proceso de densificacion, a partir del desarrollo de edificios en torre y entre
medianeras destinados a una demanda de clase media alta (Szajnberg, 2010;
Szajnberg y Cordara, 2007).

Aun asi, Caballito sigue siendo predominantemente un barrio de casas bajas. De
acuerdo a un relevamiento de la Subsecretaria de Planificacion del afio 2011, el 64%
de las construcciones de Caballito tenian 1 o 2 pisos de altura, y el 15,2% entre 3y 5
(SSPLAN 2011). Las construcciones de baja altura se concentran particularmente en
el sector noroeste, y los edificios de mayor altura en el sur, sobre avenida Rivadavia

y en menor medida sobre Avenida La Plata (Mapa N° 3).

Mapa N° 3
Edificacion de la Comuna 6

Fuente: SSPLAN, 2011: 39
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En la actualidad, el barrio, y en particular su zona sur, dispone de multiples y rapidas
conexiones al centro financiero y administrativo de la ciudad. Cuenta con dos lineas
de subterraneo que convergen en la Plaza de Mayo, la linea A que transita por debajo
de la Avenida Rivadavia, y la linea E que lo hace por debajo de la avenida

Directorio.

También se encuentra atravesado de este a oeste por el Ferrocarril Sarmiento, que
tiene una de sus cabeceras en Plaza Miserere. Las vias ferroviarias generan una
barrera urbanistica, que divide el barrio en dos, ya que pueden cruzarse sélo por
pocas calles (SSPLAN, 2011).

Las principales avenidas de Caballito también corren en sentido este-oeste: San
Martin, Gaona, Diaz Vélez, Avellaneda, Rivadavia, Juan B. Alberdi, Pedro Goyena y

Directorio.

El epicentro del barrio se encuentra en la interseccion de la avenida Rivadavia con la
avenida Acoyte — José Maria Moreno, que constituye la principal arteria norte-sur.
Ese sector concentra gran parte de la actividad comercial, y alberga un shopping y un

complejo de cines.

Por otro lado, la Comuna 6 cuenta con una importante red de instituciones vinculadas
a la salud, como el Hospital Gral. de Agudos “Dr. Carlos G. Durand”, el Hospital
Municipal de Oncologia “Marie Curie”, el Hospital Naval de Buenos Aires y el
Instituto Pasteur, entre otros, asi como de establecimientos educativos primarios,

secundarios y universitarios, publicos y privados.

3.1.2 La poblacién de Caballito

La poblacién del barrio de Caballito experimentd un importante crecimiento hasta los
afios noventa, periodo en el que sufri6 un marcado descenso, que se revirtid

parcialmente a lo largo de la década del 2000 (Cuadro N° 7).
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Cuadro N° 7
Poblacion de Caballito. 1970-2010

Paoblacion de Caballito 1970-2010
Afio 1970 1980 1991 2001 2010
Poblacion 154.427 175.068 183.740 170.309 176.076
% Var. Intercensal - 13,37% 4,95% -7,31% 3,39%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de INDEC y de Szajnberg, 2010;

La evolucion de los hogares del barrio registro, por su parte, otros valores. Si bien la
cantidad de hogares también decrecio entre 1991 y 2001, lo hizo de manera mas
débil que la cantidad de poblacion, mientras que su crecimiento a lo largo de la
década del 2000, fue mas acentuado. En el ultimo periodo intercensal, la poblacion
crecio un 3,4%, y la cantidad de hogares se incrementd un 12,7% (Cuadro N° 8).

Cuadro N° 8
Hogares de Caballito. 1991-2010

Hogares de Caballito 1991-2010
Afio 1991 2001 2010
Hogares 67926 66718 75189
Var Intercensal (%) - -1,78% 12,70%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de INDEC

De esta forma, para el afio 2010, en el barrio de Caballito vivian 176.076 personas en
75.189 hogares, representando un 6,1% de la poblacion total de la ciudad y un 6,5%

del total de hogares.

En cuanto a la composicion de los hogares, la cantidad de personas por hogar mostro
en Caballito una reduccién incluso méas acentuada que en el conjunto de la ciudad.
En este barrio, los hogares de una y dos personas pasaron de representar el 52,3% del
total en 1991, al 57,6% en 2001 y al 64,3% en 2010. En el conjunto de la ciudad, la
participacion de este tipo de hogares se incremento del 54,6% del total en 2001, al
60,3% en 2010 (Grafico N° 23).
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Grafico N° 23
Hogares segun cantidad de personas por hogar.
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Fuente: Elaboracion propia en base a INDEC

En términos de la distribucidn de la poblacion, en Caballito pueden identificarse tres
grandes sectores. El area de mayor densidad se extiende a lo largo de la avenida
Rivadavia hacia el sur, unas cuatro manzanas. Por otro lado, al norte de las vias del
Ferrocarril Sarmiento, la densidad disminuye, pero pueden diferenciarse dos zonas.
Una, al este de la Avenida Honorio Pueyrredon, donde se mezclan diversas
densidades, predominando las manzanas con mas de 150 habitantes por hectarea. En
cambio, al oeste de esta avenida, la densidad de poblacion disminuye y predominan

las casas bajas.

En cuanto a su composicion social, Caballito es un barrio habitado mayormente por
clases medias. Segun datos del Censo del 2001, el 69,8% de los jefes de hogar del
barrio habia terminado el colegio secundario o alcanzado niveles educativos
superiores, y un 20% habia terminado sus estudios universitarios. Estos valores son
superiores al promedio de la ciudad, aunque inferiores al de barrios como Palermo,

Belgrano o Recoleta.

En términos de ingresos, los asalariados y los cuentapropistas de la comuna 6
tuvieron ingresos superiores a la media de la ciudad aunque inferiores a los
percibidos en los barrios méas valorizados. De acuerdo a datos de la Encuesta Anual
de Hogares del afio 2012, los asalariados de la ciudad ganaban en promedio $5.260

por mes, mientras que en Caballito el salario promedio alcanzaba los $6.246. Los
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cuentapropistas, a su vez, tenian en promedio ingresos de $4.048 mensuales,
mientras que en Caballito ese valor era de $4.506. En cambio, en la categoria de
patrones o empleadores, los ingresos promedio en Caballito eran de $6.494,
notablemente inferiores al promedio de la ciudad, donde alcanzaban $9.190. Por otra
parte, Caballito era, en 2008, la comuna con menor indice de desocupacion (4,1%),
mayor indice de actividad (70,3%) y de empleo (67,4%) de toda la ciudad de Buenos
Aires (EPH-INDEC).

En relacion a la situacion de tenencia de la vivienda, en el afio 1991 el 69,7% de la
poblacion del barrio era propietaria del terreno y/o de la vivienda, y un 20,4% de la
poblacion era inquilina. Estos valores implicaban una proporcidon de propietarios
levemente superior al promedio de la ciudad, en estos donde representaban el 67,1%.
Al momento del censo de 2001, la proporcion de inquilinos se habia reducido a un
19,8% vy los propietarios representaban el 72,2% de los hogares. Sin embargo, diez
afios después, la proporcion de propietarios se contrajo al 66% y la de los inquilinos
se incremento al 27,1%, manteniendo de todas formas una proporcién de propietarios
superior al promedio de la ciudad, en donde los duefios de sus viviendas constituian

un 62,5% de los hogares.

3.1.3 Caballito en la década del 2000. Transformaciones urbanas recientes

A partir del proceso de recuperacion econdémica que siguié a la crisis de 2001, la
construcccién en Caballito experimenté un fuerte crecimiento, convirtiéndose,
después de Palermo, en el barrio en el que mas viviendas y mas metros cuadrados se
permisaron. En efecto, entre 2003 y 2008, en Caballito se permiso el 11,6% de las

viviendas de la ciudad y de la superficie total.

La evolucion de los indicadores asociados a los permisos de construccion solicitados
en el barrio mostré una tendencia similar al conjunto de la ciudad. En Caballito, la
cantidad de viviendas y la superficie cubierta de multiviviendas permisadas
experimentaron una fuerte recuperacién en el afio 2003, creciendo un 1346,84% y un
1358,74% respectivamente respecto a los valores registrados en 2002. Estos

indicadores permanecieron relativamente estables hasta el afio 2006, cuando
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volvieron a despegar, para caer levemente en 2007 y de manera mas marcada en
2008.

Mientras que a nivel de la ciudad la superficie permisada se incrementé un 63,1%
entre 2004 y 2005, y un 49% entre 2005 y 2006, en Caballito esos valores fueron un
21,6% y un 165,1% respectivamente. Es decir, que el crecimiento de la actividad fue
menos lineal y experimentd un salto exponencial en 2006. En términos absolutos,
mientras que en 2005 se registraron 81 permisos que implicaban 128.257 m?, en

2006 se registraron 158 permisos por una superficie de 340.047 m?.
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Cantidad de permisos solicitados.

Grafico N° 24

CABA y Caballito. 2002-2008.
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Grafico N° 25
Superficie cubierta total permisada (m?).
CABA y Caballito. 2002-2008.
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Grafico N° 26
Cantidad de viviendas permisadas.
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En relacion a las caracteristicas de las viviendas construidas, la superficie promedio
de los emprendimientos desarrollados en el barrio entre 2003 y 2008 fue de 2.040
m?, significativamente mayor que en el resto de la ciudad, cuyo valor promedio en el
mismo perfodo fue de 1.599 m? (Grafico N° 27). La cantidad promedio de viviendas
por emprendimiento también fue mayor que en el total de la ciudad. Mientras que
entre 2003 y 2008, el promedio de viviendas permisadas por edificio fue de 15,2, en
Caballito fue de 19,3 (Gréafico N° 28).

En el mismo periodo, la superficie promedio por vivienda, y la cantidad promedio de
habitaciones por vivienda no difiri6 mucho con respecto al promedio de la ciudad.
Mientras que, en promedio, los departamentos permisados en la capital tuvieron
103,8 m? y 2,3 habitaciones, en Caballito estos valores fueron de 106 m? y de 2,6
habitaciones (Grafico N° 29).

De la misma manera que en el conjunto de la ciudad, la evolucion de estos
indicadores muestra una tendencia hacia la construccion de edificios de mayores
dimensiones, con un mayor nimero de viviendas, cada vez mas pequefias, tanto en
metros cuadrados como en cantidad de ambientes. Sin embargo, en el caso de
Caballito, esta tendencia muestra rasgos mas acentuados, con un quiebre importante
entre 2005 y 2006.

En 2005, la superficie promedio por permiso fue de 1.583 m?, en 2006 fue de 2.152
m? y en 2007 de 2.915 m? (Grafico N° 27). Por otra parte, los edificios permisados
entre 2005 y 2007 tenian, en promedio, 14,6 viviendas, 20,5 y 28,5 respectivamente
(Gréfico N° 28). La cantidad de habitaciones, en cambio, experimentd una reduccién
mas lineal y progresiva, similar a la que caracterizd al conjunto de la ciudad.
Mientras que en 2002, los departamentos permisados contaban, en promedio, con 3,2

habitaciones, ese valor, en 2008, era de 2,1 (Grafico N° 29).
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Grafico N° 27
Superficie cubierta por permiso (m?).
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Grafico N° 28
Viviendas por Permiso. CABA y Caballito 2002-2008.
30,00
25,00 //\\
20,00
15,00 N
10,00
5,00
0,00
2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008
e Caballito CABA
Grafico N° 29
Habitaciones por vivienda.
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En cuanto a la categoria de las viviendas permisadas, Caballito muestra una mayor
proporcion de viviendas suntuosas y una menor proporcion de viviendas sencillas
respecto al promedio de la ciudad. En efecto, mientras que el 35,1% de las viviendas
permisadas en la ciudad entre 2003 y 2008 fueron suntuosas y el 28,3% sencillas, en

Caballito esos valores fueron 40,6% y 19% respectivamente (Grafico N° 30).

Si se analiza la evolucion de estos indicadores, nuevamente encontramos un salto
importante entre 2005 y 2006, en contraste con la evolucion menos pronunciada que
se experimentdé a nivel de la ciudad. La vivienda suntuosa en Caballito, que
representaba el 26,4% de las viviendas permisadas en 2005, incrementd su
participacion al 42,4% en 2006 y al 57,5% en 2007. En términos absolutos, en 2005
se habian permisado 318 viviendas suntuosas y en 2007, 1.695 (Grafico N° 30).

Resulta significativo que el crecimiento de la vivienda suntuosa entre 2005 y 2006
fue en detrimento de la participacion de la vivienda sencilla, cuyo peso disminuyd
del 23,8% al 16,5%, a la vez que el aumento de la vivienda suntuosa entre 2006 y
2007 fue en detrimento de la vivienda lujosa y confortable, que cayeron del 12% al
4%y del 29% al 19% respectivamente(Grafico N° 30).

Por otra parte, la reduccion en la cantidad de viviendas permisadas en el afio 2008 se
explica por la disminucion de la cantidad de viviendas suntuosas. Mientras que en
2008 se permisaron 989 viviendas menos con respecto al afio 2007, en ese mismo
periodo la reduccién en la cantidad de viviendas suntuosas fue de 978 unidades. En
el 2008, por lo tanto, la participacion de viviendas sencillas y confortables sobre el
total de permisos solicitados fue significativamente mayor (Grafico N° 30).
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Grafico N° 30
Viviendas nuevas autorizadas por categoria de edificacidn.
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Fuente: Elaboracion propia en base a datos de DGROC

Si bien los datos disponibles permiten pensar que el fuerte crecimiento que
experimento la construccion en el barrio entre 2005 y 2006 estuvo motorizado por
proyectos de gran tamafio y de alta categoria, en términos relativos, la produccion de
vivienda de alta categoria no fue tan elevada en Caballito como en otros barrios de la

ciudad, como Palermo, Recoleta o Belgrano.

Los datos sobre los precios son menos precisos. De todas maneras, la informacion
disponible muestra que tanto los precios del suelo como de los departamentos
siguieron una evolucion similar a la del conjunto de la ciudad. Sin embargo, mientras
que los precios del suelo registraron valores significativamente mas elevados en
Caballito, el precio de los departamentos fue equivalente, e incluso inferior, al
promedio de la ciudad. De hecho, Caballito fue el barrio en el que el valor por m? de
los departamentos aumenté menos entre 2003 y 2008. Comparando la evolucion de
los precios del suelo y de los departamentos se observan dos dinamicas interesantes.
Por un lado, en el periodo comprendido entre 2001 y 2008, el incremento del precio
de los departamentos fue superior al de los terrenos, aumentando un 65% y un 55%
en dolares respectivamente. Por otra parte, entre los afios 2004 y 2007, en los que la
construccién experimenté un crecimiento muy acentuado en Caballito, los valores

del suelo crecieron en mayor medida que los precios de los departamentos, con
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incrementos del 96% y 46% respectivamente (SSPLAN, 2013). En ese periodo, los
propietarios del suelo lograron captar una parte mayor de la rentabilidad de los
emprendimientos, y la tasa de ganancia de los promotores disminuy6°. A partir de
2007, y con mas claridad en 2008, los aumentos en los valores de los departamentos
volvieron a ser superiores a los del suelo, en concordancia con la caida en la
demanda derivada de suelo, producto del descenso generalizado de la actividad
(Grafico N° 31).

Grafico N° 31
Evolucidn del precio promedio de suelo y de departamentos (USS x
m2). CABA y Caballito. 2001-2008
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Fuente: Elaboracion propia en base a SSPLAN, 2013

De acuerdo a informes del IERIC, confeccionados en base a los datos publicados en
el suplemento de arquitectura de Clarin, el crecimiento del valor por m? en délares de
las viviendas a estrenar fue de 53,65% entre el 2005 y 2008, similar al de los demas
barrios valorizados, pero inferior a Flores, Congreso o Agronomia. En general, en el
periodo 2005-2008 el incremento de los precios fue menor en los barrios mas
valorizados, y comenzaron a valorizarse otros barrios que se encontraban mas
rezagados®. En valores absolutos, el m? de las viviendas a estrenar crecié de U$S
1.036 en 2005, a U$S 1.427 en 2008 (Cuadro N° 9).

> Esta disminucion de la tasa de ganancia de los emprendimientos inmobiliarios fue mencionada en las
entrevistas realizadas a los promotores (Ver Capitulo 4.4).

® La evolucién de los precios de los inmuebles en la ciudad de Buenos Aires fue abordada en el
capitulo 2.4
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Cuadro N°9

Precio de viviendas a estrenar en los principales barrios de la Ciudad de Buenos
Aires y en ciudades del Gran Buenos Aires (U$S x m?). 2005-2008

Precio de viviendas a estrenar en los principales barrios de la Ciudad de Buenos Aires y en ciudades del Gran
Buenos Aires. (en U$S promedio por M2 ) 2005-2008

Afo Palermo Barrio Caballito Puerto Villa Flores Congreso Agronomia Avellaneda Ramos
Norte Madero | Urquiza Mejia
2005 1195 1313 1036 2425 1003 752 724 746 695 800
2006 1304 1427 1156 2530 1143 921 909 861 911 1086
2007 1462 1601 1264 3145 1268 1176 1152 1100 1138 1214
2008 1673 1908 1427 3821 1423 1293 1278 1230 1271 1355
2000 9a% | 7% | 116% | 44% | 139% | 225% | 254% | 153% | 310% | 358%
3883 12,1% | 12,2% 9,4% 24,3% | 11,0% | 27,7% | 26,8% 27,7% 25,0% 11,8%
388; 144% | 192% | 128% | 215% | 12,3% | 9,9% 10,9% 11,9% 11,6% 11,6%
oo | 5B6% | 536% | 537% | 646% | 59.8% | 963% | 1000% | BL6% | 1140% | 1111%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de IERIC (2008)
3.1.4 Impactos en el barrio

El acentuado incremento de la construccién de grandes edificios a partir del 2005,
produjo una serie de transformaciones en el barrio que se pueden desagregar en tres
dimensiones: un proceso de verticalizacion, que implicd la demolicion del tejido
existente y su sustitucion por usos mas intensivos del suelo; cambios en los usos del
suelo, sobre todo en predios que antes soportaban actividades productivas que se
fueron replegando hacia fuera de la ciudad; y la aparicion de las “torres country” o
“torres amuralladas”, nuevas tipologias residenciales antes inexistentes en el barrio,
que dan cuenta de las nuevas formas de habitar de los sectores medios (Azuela y
Cosacov, 2013).

Estas transformaciones interpelaron a los vecinos de Caballito, que sintieron
amenazado su modo de habitar y de vincularse con el entorno por el desarrollo de
nuevos paradigmas espaciales, englobados bajo la categoria de torre (Cosacov,
2009). El acentuado crecimiento que atraveso la construccion de multivivienda de
alta categoria en Caballito en el afio 2006, seguramente incidié en las percepciones
de los propietarios sobre la intensidad de las transformaciones que estaba

atravesando el barrio.

A partir del afio 2006, estos cambios comenzaron a suscitar resistencias por parte de
grupos de vecinos, en su mayoria de clase media y propietarios de sus viviendas.

Inicialmente, los vecinos comenzaron a juntar firmas para modificar la normativa
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urbanistica del barrio, pero luego decidieron organizar movilizaciones y cortes de
calle, que los medios de comunicacion cubrieron con particular atencion. Finalmente,
mediante recursos de amparo presentados por referentes de dos organizaciones que
surgieron a partir de este conflicto, se introdujo el conflicto en el terreno juridico’

(Azuela 'y Cosacov, 2013).

Luego de un fallo favorable a una de las organizaciones, el Poder Ejecutivo decreto,
en noviembre de 2006, la suspension por noventa dias del otorgamiento de permisos
de obra para vivienda multifamiliar cuando superara la altura correspondiente a un
distrito de baja densidad®. Esta suspension afectaba no sélo a Caballito, sino que se
extendia también a Villa Urquiza, Coghlan, Nufiez, Palermo y Villa Pueyrredon. El
decreto se sustentaba en la necesidad de evaluar los efectos del crecimiento edilicio

sobre la infraestructura de servicios disponible (Azuela y Cosacov, 2013).

La escalada del conflicto suscit6 a su vez la reaccion de las cdmaras empresariales
vinculadas a la construcciéon y al mercado inmobiliario, que se organizaron en
rechazo a la suspension del otorgamiento de permisos (Azuela y Cosacov, 2013).
Algunos empresarios incluso formaron una organizacién autodenominada
“emprendedores de Caballito”, cuyo vocero era un arquitecto que desarrolld
numerosos edificios en el barrio (Fuerte rechazo a la restriccion a torres en Capital,
2007). Este grupo, con camiones y el apoyo de empleados de la construccion
preocupados por el futuro de sus puestos de trabajo, corté Acoyte y Rivadavia en una

manifestacion publica en noviembre de 2006 (Tomino, 2006).

Finalmente, en febrero de 2007, el Jefe de Gobierno levant6 la suspension mediante
otro decreto®, pero establecié la obligatoriedad de presentar un Certificado de
Factibilidad Técnica e Hidrica en la solicitud de permisos para obras que superaran
los 13,5 metros de altura™® en los barrios alcanzados por el decreto anterior, excluido
Nufiez (Azuela y Cosacov, 2007:162).

" Los recursos fueron presentados por dos personas que residen en Caballito y que forman parte de dos
organizaciones diferentes que surgieron a raiz de este conflicto: Carolina Lopez de “Vecinos
Agrupados de Caballito”, de la zona sur del barrio, y José Fernandez de “S.0.S. Caballito”, de la zona
norte (Azuela y Cosacov, 2013).

® Decreto N° 1929/06 del 13 de noviembre de 2006

® Decreto N° 220/07 del 15 de febrero de 2007

19 Aproximadamente 5 pisos de altura
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Al mismo tiempo, la presion de las organizaciones vecinales sobre la Legislatura
llevé a la sancion de dos leyes, aprobadas en 2008, a través de las cuales se
rezonificaron algunas areas puntuales del barrio, sin brindar un tratamiento general
sobre el problema del crecimiento de la ciudad, la densificacion y la verticalizacion®*
(Azuela y Cosacov, 2007:165).

Hasta la introduccion de estas modificaciones, el Cédigo de Planeamiento Urbano
afectaba al distrito R2all el 62,2% de las parcelas del barrio y el 52,1% de la
superficie, permitiendo la construccién residencial de alta densidad en la mayor parte
de Caballito. Esta normativa habilitaba la construccién con un FOT de 3%, con un
maximo de 38 metros de altura en el caso de edificios entre medianeras, y sin

restricciones en el caso de las torres.

1 Ley N° 2721/08 y Ley N° 2722/08

12 El FOT (Factor de Ocupacion Total) es el coeficiente que multiplicado por la superficie total de la
parcela da como resultado la superficie total maxima edificable en el terreno. El valor de este
coeficiente depende de la zonificacion asignada por el municipio.
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Mapa N° 4
Cadigo de Planeamiento Urbano. Comuna 6. Afio 2007
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Luego de las modificaciones introducidas a raiz del conflicto, la superficie
correspondiente al distrito R2all se redujo. Sin embargo, este sector continud
ocupando el 45% de la superficie del barrio, cubriendo practicamente todo el sector

desde Avellaneda hacia el sur, y el comprendido entre Acoyte y Honorio Pueyrredon.
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Mapa N° 5
Cddigo de Planeamiento Urbano. Comuna 6. Afio 2011
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106



3.2 Los actores del mercado de vivienda nueva en Caballito

El crecimiento de la construccion de edificios de vivienda multifamiliar en Caballito
fue el resultado de la articulacion de las practicas de un conjunto de actores, que
desempefiaron distintas funciones. En las proximas péaginas se diferenciaran y

caracterizaran estos actores, de acuerdo al papel desarrollado en dicho proceso.

3.2.1 Los promotores

Los promotores fueron el actor central del desarrollo inmobiliario en la ciudad de
Buenos Aires en la posconvertibilidad. Son el agente que compra un terreno y arma
un proyecto, contratando a un arquitecto o a un estudio de arquitectura para que lo
disefie, y a una empresa constructora para construirlo. Una de las tareas centrales de
los promotores consiste en gestionar el capital que se inmovilizara a lo largo de todo
el proceso involucrado en la construccion de un edificio. Una vez terminada la obra,
vende las unidades, recuperando los capitales comprometidos y obteniendo una
ganancia, producto de la diferencia entre el costo de produccion y el valor de venta
(Topalov, 1979). Los promotores constituyen el nodo que articula, organiza y
coordina a todos los actores que participan en la construccion y comercializacién de

viviendas a estrenar.

El término promotor para designar al agente que desempefia esta funcion es poco
utilizado en Argentina, tanto en el mundo profesional como en el campo académico.
El término desarrollador, si bien es de uso mas corriente, tanto en la prensa como
entre empresarios y funcionarios publicos, tampoco es universalmente aceptado. De
hecho, ni la normativa ni la estadistica econdmica definen la promocion o el

desarrollo inmobiliario como una actividad autonoma (Socoloff, 2013: 56).

Al mismo tiempo, los actores entrevistados que desempefiaron esta funcion,
mayormente manifestaron no sentirse interpelados por la categoria de desarrollador,
y menos aun por la de promotor. En términos generales, se sintieron mas
identificados con el titulo de constructor, incluso en los casos en que no eran ellos
quienes ejecutaban directamente la construccién de los proyectos inmobiliarios.

Constructor es también el término que utilizan en mayor medida las inmobiliarias
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para referirse a los empresarios que les proveen de las viviendas nuevas para

comercializar.

Dentro del campo académico, promotor es la categoria que Se encuentra mas
difundida en la literatura de la sociologia urbana francesa (promoteur), mientras que
en los estudios de cufio anglosajon esta figura es denominada desarrollador
(developer) (Socoloff, 2013: 56).

A lo largo de esta tesis, los terminos desarrollador y promotor se utilizaran como
sinénimos para designar a los agentes que desempefian la funcion de promocion,

incluso en los casos en que interpreten, simultaneamente, otros roles.

Dentro del universo de agentes entrevistados, se encontr6 s6lo un empresario que se
desempefié como promotor en forma pura o exclusiva. En la amplia mayoria de los
casos, la promocion fue acompafiada con otras funciones, obteniendo en
consecuencia multiples ganancias a lo largo del proceso productivo. La mayor parte
de los promotores eran arquitectos o ingenieros civiles, que montaron una empresa
pequefia en cuanto al personal, y se encargaron ellos mismos del disefio y de la
busqueda de inversores. En el Unico caso en que el encargado de la empresa no era
un arquitecto, la empresa contaba con un arquitecto entre el personal, que se ocupaba
del disefio. En otro caso, el promotor y principal inversionista era un arquitecto que

se asocio con un estudio para el desarrollo del disefio del proyecto.

Por otra parte, todos los promotores se encargaron de la direccion de obra. Es decir,
se ocuparon de coordinar y controlar el trabajo de los diferentes contratistas
empleados para la construccion. En varios casos, ademas, ellos mismos contaron con
una empresa constructora que se encargaba de la obra gruesa (el armado de las
estructuras de hormigon y la construccion de las mamposterias), subcontratando las

instalaciones de plomeria y electricidad.

Una de las principales tareas del promotor es analizar la factibilidad de una
operacion. Esto implica decidir, en funcién del valor y la edificabilidad del lote, los
costos de construccidn, la ganancia deseada y los valores estimados de venta de las
unidades, si se procede o no a la compra de un terreno y al desarrollo de un proyecto

inmobiliario sobre el mismo.
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También depende del promotor el disefio de la ingenieria financiera que va a
acompafar la operacion. De acuerdo a sus posibilidades, cada desarrollador debe
definir como financiar la construccién, qué porcion de capitales propios
comprometer, qué tipo de inversores convocar, qué clase de arreglos establecer y
cuéndo iniciar la comercializacion. En principio, una vez concluida la construccion,
los promotores recuperan su inversion, distribuyen entre los inversionistas las
ganancias resultantes de la operacion, y vuelven a comenzar el proceso en otro

terreno.

La venta de las unidades terminadas puede estar a cargo de la empresa promotora o,
mas habitualmente, de una inmobiliaria, otro actor de relevancia en el desarrollo
urbano de Caballito. Como resultado de un relevamiento de avisos clasificados del
diario Clarin, se constatdé que los anuncios publicados por los promotores
representaron solo el 5% de los avisos relevados, involucrando nada més que 17 de

los 320 emprendimientos publicitados en ese medio grafico (Cuadro N° 10).

Cuadro N° 10
Cantidad de emprendimientos comercializados por inmobiliaria.
Caballito. 2003-2008.

Ubicacion — % s/ Total
Inmobiliaria de oficinas ETprETEl Cries Vb I Inmobiliarias

centrales Relevados (Acumulado) (Acumulado)
D’Odorico Hermanos | Caballito 61 19% (19%) 20% (20%)
Héctor D"Odorico Caballito 40 13%  (32%) | 13%  (33%)
Pignataro Caballito 39 12% (44%) 13% (46%)
D”Antonio Caballito 27 8% (52%) 9% (55%)
Goyena Bienes Raices | Caballito 23 7% (59%) 8% (63%)
Justevila Caballito 22 7% (66%) 7% (70%)
Toselli & Fuentes Caballito 16 5% (71%) 5% (75%)
Lepore Caballito 15 5% (76%) 5% (80%)
Geraci Caballito 13 4% (80%) 4% (84%)
Otros Caballito 47 15%  (95%) | 16%  (100%)
Promotores 17 5% (100%)
Total 320 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a relevamiento de clasificados del diario Clarin™

13 Se relevaron los avisos clasificados del diario Clarin entre 2003 y 2008, tomando las ediciones de
los dias sdbados y domingos de las primeras quincenas de los meses de mayo y septiembre. Se
tomaron las publicaciones destacadas de emprendimientos a estrenar correspondientes al barrio de
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Resulta dificil determinar la cantidad de promotores que construyeron en Caballito
en el periodo. La DGROC, que registra y publica los permisos de construccion
solicitados, no brinda informacion sobre los solicitantes de los permisos. Ademas,
segun conversaciones sostenidas con personal de dicha area de gobierno, los
permisos son mayormente registrados por Sociedades Anonimas, Sociedades de
Responsabilidad Limitada, o por Fideicomisos formados especificamente para cada
obra. Este dato se condice con la informacion provista por los desarrolladores
entrevistados, que en su mayoria crearon una nueva sociedad para cada
emprendimiento (ver Capitulo 4.2). Sin embargo, en funcion de los datos obtenidos
en las entrevistas, se puede estimar que el nimero de desarrolladores que

construyeron en el barrio fue muy elevado.

Segun la informacion obtenida en las entrevistas, las empresas mas grandes lograban
llevar adelante, como méaximo, 5 o 6 proyectos en simultaneo. Siendo que los
emprendimientos tienen una duracion de al menos 20 meses, estos desarrolladores
podian solicitar, en el mejor de los casos, 3 permisos anuales. En las entrevistas
realizadas, el numero de desarrolladores grandes mencionados rondaba los 6 o 7.
Asumiendo que estos solicitan todos los permisos en los limites jurisdiccionales del
barrio de Caballito esto significaria que las empresas mas grandes del sector, pueden
dar cuenta de 20 de los permisos solicitados anualmente. Sin embargo, de acuerdo a
los datos provistos por la DGROC, en el 2005 se solicitaron 81 permisos de
multivivienda, y 158 en 2006. Es decir que incluso sobreestimando la posible
participacion de los empresarios mas importantes, el nimero de emprendedores
relativamente pequefios, que desarrollan dos proyectos al mismo tiempo y solicitan
un permiso aproximadamente cada afio y medio, fue amplio y no menor a los 60
promotores. Asimismo, es probable que haya sido significativa la cantidad de

promotores eventuales, que decidieron iniciar el desarrollo de un edificio en un

Caballito. En total se relevaron 320 emprendimientos. La decision metodologica se sustentd en el
hecho de que los fines de semana el suplemento presenta mayor cantidad de anuncios, y a que estos
meses presentaron altos niveles de escrituraciones en sus respectivos afios. Se optd por relevar de
forma sistematica solamente una quincena porque los anuncios de emprendimientos a estrenar tendian
a repetirse a lo largo del mes,. La eleccidn del diario Clarin fue el resultado de la mayor cantidad de
emprendimientos de Caballito publicados en ese medio. Como se vera en el préximo capitulo, las
inmobiliarias dividieron sus anuncios en distintos medios, de acuerdo al tipo de propiedad, y la mayor
parte los emprendimientos se promocionaron a través del diario Clarin.
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contexto de proliferacion del negocio inmobiliario, pero que luego no lograron

continuar en el sector.

En otras palabras, a partir de la informacion disponible, es posible afirmar que la
oferta de vivienda nueva se encuentra relativamente atomizada en un conjunto muy
amplio y heterogéneo de pequefios promotores cuyas practicas y estrategias se

caracterizaran en el proximo capitulo.

3.2.2 Las inmobiliarias

Las inmobiliarias ocuparon un papel protagénico en el periodo de expansién de la
construccion de vivienda nueva en Caballito, desempefiando diversas funciones. En
principio, en su rol de intermediarias, desarrollaron habitualmente dos tareas. Por un
lado, facilitaron la tierra a los promotores, insumo fundamental para la construccion,
al comercializar los lotes que los propietarios pusieron en venta. En el caso de
Caballito, se trat6 principalmente de casas antiguas para ser demolidas. Por otro lado,
comercializaron las unidades terminadas que los promotores vendieron. De alguna
manera, operaron como nexo entre el universo atomizado de oferentes de suelo
urbano y los promotores, y entre éstos y los dispersos consumidores de viviendas.
Las modalidades en las que las inmobiliarias realizaron esas intermediaciones fueron

bien diversas, y seran descriptas con mayor detenimiento en el proximo capitulo.

En el desarrollo de estas tareas, el campo de actividad de las inmobiliarias mostré
una fuerte impronta territorial. La mayor parte de las inmobiliarias tenian una
gravitacion notablemente mayor alrededor del lugar en el que localizaban sus
oficinas principales, y era posible asociar a las inmobiliarias mas conocidas con

diferentes barrios.

Yo soy un convencido, de que las inmobiliarias fuertes, son zonales. Por
ejemplo Toribio Achaval que es una inmobiliaria muy grande, con muchas
sucursales, en Caballito no existe. Si en Barrio Norte. Pero en Caballito no
existe. Entonces, llegué a la conclusion de que me parecia que era mucho
mejor tener un ancla muy fuerte en una zona y no tener varias sucursales
desperdigadas que no sos nada en ningun barrio (...). Soy un mal vendedor
para vender un departamento en Saavedra y soy un mal vendedor para vender
un departamento en Parque Patricios. Primero que yo tengo muy agudizado el
0jo en esta zona. Si vos me llevas hoy a Parque Patricios y me decis cuanto
vale un departamento probablemente no sepa tasarlo. Porque no conozco... a
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ver... esto no es limitarme. Es simplemente ser consciente de que uno todas
las zonas que abarque... a ver, el que te dice que abarca todas las zonas de
capital federal no abarca ninguna, te lo digo asi abiertamente, y segundo
porque creo que hoy la especializacion... jamas le daria un departamento en
Barracas a un tipo de Caballito. Jamas. Ni le daria un departamento de
Caballito a un tipo de Villa Devoto, jamas (Entrevista con inmobiliaria n° 2.
CABA, abril de 2014).

De esta forma, los propietarios de inmuebles se acercaban, normalmente, a alguna
inmobiliaria de su barrio para vender sus casas, y los promotores habitualmente
acordaron la comercializacion de los departamentos construidos con inmobiliarias de

la zona en la que localizaban sus emprendimientos.

De hecho, tomando como referencia a las 9 inmobiliarias que mas emprendimientos
de Caballito publicaron en el diario Clarin entre 2003 y 2008, se observa que todas

tenian sus oficinas centrales y una trayectoria asociada al barrio (Cuadro N° 10).

En muchos casos, las inmobiliarias desempefiaron también otras tareas. En algunos
casos, y en particular las inmobiliarias que comercializaron viviendas a estrenar,
participaron del desarrollo inmobiliario como inversores, 0 se ocuparon de conseguir
inversores para los desarrolladores. La participacion de la inmobiliaria como
inversora fue, en muchas oportunidades, una condicion exigida por los promotores

para otorgarles la comercializacion de las viviendas a estrenar.

En otras ocasiones, las inmobiliarias, habitualmente las pequefias, ofrecieron créditos
hipotecarios con capitales propios y también con capitales de terceros. Estos créditos
podian ser destinados a la compra de una vivienda a través de la misma inmobiliaria,
0 bien a cualquier otro fin. ElI otorgamiento de préstamos hipotecarios era una
actividad valorada negativamente por las inmobiliarias mas importantes:
Eso lo hacen mucho las inmobiliarias chicas porque no tienen
comercializacion. Tienen que buscar algin anexo. Nunca me gusto ser buitre
de la misma persona que me estd comprando. Es mas, si alguien necesita un
crédito, no se lo doy yo. Se lo llevo a algiin amigo, escribano, o alguien, pero

que se lo dé otro. En cambio, las inmobiliarias chiquitas son las que se
dedican a prestar. Ya ahora es més dificil porque con el cepo cambiario™ las

Y El “cepo cambiario” refiere a un instrumento de control de cambios a través del cual se restringe la
compra de moneda extranjera. A través de esta medida se busca limitar la compra de moneda
extranjera con fines de atesoramiento y especulacion, como forma de evitar la fuga de divisas y
preservar el stock de reservas internacionales para afrontar las obligaciones de la deuda externa
(Rapoport y Vicente, 2012).
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hipotecas en ddlares es mas dificil, corrés mucho riesgo. Pero normalmente
era algo de las inmobiliarias chiquitas. Hacen de todo. Algunas hacen hasta
sobre precio. Hacen cosas non sanctas. Mi prestigio, o el prestigio de las
grandes, vale mucho més que una hipoteca. A parte no necesitamos
(Entrevista con inmobiliaria n® 2. CABA, abril de 2014).

Muchas veces, las inmobiliarias oficiaron de asesoras para los promotores que
buscaban construir en el barrio, brindandoles informacion acerca de los precios a los
que se estaban vendiendo las propiedades y los terrenos, y sobre el tipo de unidades
mas demandadas. Esta informacion, junto con la publicada por diferentes
consultoras, revistas especializadas y suplementos de arquitectura, fue tenida en
consideracion por los desarrolladores a la hora de emprender un proyecto.
Ellos [los constructores/desarrolladores] me preguntan a mi, a cuanto vendés.
Bueno, yo vendo a U$S 2.200 el m2. Entonces ellos tienen que tener un
numero, que saben que van a vender a U$S 2.200 el m2 (...). Entonces, si los
costos de ellos les dan U$S 2.000, no lo pueden comprar (el terreno en

cuestion). Si los costos de ellos le dan U$S 1.700 o U$S 1.600 lo van a
comprar (Entrevista con inmobiliaria n® 3. CABA, enero de 2014).

Nosotros tenemos acé el termémetro. El salon de ventas es el termdmetro de
lo que esta buscando la gente. Las consultas telefdnicas, las consultas a través
de internet. Todo eso te va marcando la tendencia de lo que esta buscando la
gente en este momento (Entrevista con inmobiliaria n® 1. CABA, enero de
2014).

Si bien los desarrolladores tendieron a relativizar la importancia de las opiniones de
las inmobiliarias en la decision acerca de la viabilidad de un emprendimiento, parece

claro que fueron una voz consultada y tenida en consideracion.

La cantidad de inmobiliarias en Caballito es muy grande. Segun un relevamiento de
los usos de los locales comerciales a la via publica realizado por el Gobierno de la
Ciudad de Buenos Aires en 2011, en las 484 manzanas que componen el barrio,
habia 253 locales comerciales destinados a servicios inmobiliarios, representando el
19,1% del total de locales destinados al sector servicios (SSPLAN, 2011). Por otro
lado, datos provistos por la péagina web del Colegio Unico de Corredores
Inmobiliarios de la Ciudad de Buenos Aires (CUCICBA), sefialan que en enero de
2014 existian 283 matriculados en Caballito.
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Sin embargo, a pesar de la enorme cantidad de inmobiliarias presentes en el barrio,
este sector muestra niveles de concentracion notablemente mayores que el de los
desarrolladores que construyeron en Caballito, y dentro de ese conjunto amplio de
empresas Se encuentran actores muy heterogéneos en cuanto a tamafo, importancia y
trayectoria. Tomando como referencia el relevamiento realizado, se observa que las 9
inmobiliarias que méas emprendimientos a estrenar publicaron en el diario Clarin,
representaron el 84% de todos los avisos publicados por inmobiliarias. A su vez, las
tres empresas que mas anunciaron en el medio, publicitaron entre 40 y 60
emprendimientos cada una, concentrando el 44% de los avisos relevados. En este
sentido, tal como se explicard en el proximo capitulo, las inmobiliarias mas chicas
experimentaron muchas dificultades para acceder a la comercializacion de
emprendimientos a estrenar, y practicamente no vendieron unidades nuevas (Cuadro
N° 10).

Normalmente se lo dan a uno, esto ya viene con los afios, tenemos mas o

menos divididos los arquitectos. Yo conozco a casi todos pero no tengo a

todos, Lépore conoce a casi todos, pero no tiene a todos (Entrevista con
inmobiliaria n® 2. CABA, abril de 2014).

Para las inmobiliarias mas grandes, la comercializacion de unidades a estrenar fue la
principal actividad del periodo, representando aproximadamente el 70% de su cartera
de propiedades. Estas inmobiliarias tenian carteras de alrededor de 300 propiedades
en venta, entre nuevas y usadas, y tenian un flujo de 30 ventas por mes entre 2003 y
2008. Al mismo tiempo, administraban una centena de departamentos en alquiler.
Las inmobiliarias mas pequefias, en cambio, practicamente no comercializaban
emprendimientos a estrenar, y tenian un flujo de propiedades significativamente
menor, de 5 operaciones de venta por mes aproximadamente. (Entrevista con
inmobiliaria n® 1. CABA, enero de 2014; Entrevista con inmobiliaria n® 2. CABA,
abril de 2014).

3.2.3 Los inversores

El impulso que cobré la construccion en el periodo analizado exigid continuas y
cuantiosas inversiones volcadas al sector inmobiliario. El desarrollo de un edificio

mediano, de 1.500 m?, en Caballito, insumia alrededor de 1.500.000 U$S en el afio

114



2008, sumando el precio del terreno y los costos de construccién. La gran cantidad
de capital que se invierte y queda congelada en el curso de cada obra dificulta, para
los promotores, el desarrollo de varios emprendimientos en simultaneo con capital

propio.

En la década de 1990 era habitual que los constructores recurrieran al crédito
bancario para el fondeo de la construccion. Muchas veces, ademas, la misma
institucion financiera otorgaba créditos hipotecarios a los compradores de las
unidades una vez terminadas, pudiendo asi generar multiples negocios con un mismo
proyecto inmobiliario. Sin embargo, en el periodo analizado, el crédito bancario
desapareci0 practicamente de escena, tanto para constructores como para
compradores. Luego de la crisis de 2001, los promotores entrevistados se fondearon

exclusivamente con capital propio o capital de inversores.

Los agentes que invirtieron en el desarrollo inmobiliario durante este periodo fueron
notablemente heterogéneos. Los constructores recurrieron a inversores de distinta
escala. A veces, con cuatro o cinco inversores lograron reunir el capital necesario
para terminar la construccion, y otras veces debieron recurrir a un nimero casi tan
grande de aportantes como la cantidad de unidades a construir. Podian ser personas
que canalizaban parte de su ahorro a partir de la financiacion ofrecida por los
promotores, 0 actores econdmicos que buscaban instrumentos de inversion seguros y

rentables.

Se puede diferenciar entre diversos tipos de inversores. EI motor de la produccion de
vivienda parece haber sido los inversores que se asociaban con el promotor, a partir
de la compra de unidades o de un porcentaje del emprendimiento. Si compraban
unidades, estas eran habitualmente vendidas junto con el resto de los departamentos.
En el caso de que se participara por porcentajes, cada inversor terminaba recibiendo
ese porcentaje de la ganancia total de la operacion inmobiliaria. Una vez recuperada
la inversion, estos inversores volvian a volcar su capital en otro emprendimiento del
mismo desarrollador. En general, estos inversores solian ser conocidos y familiares
de los promotores y podian tener alguin poder de decision sobre el emprendimiento a

desarrollar.

Otro tipo de inversor fue aquel que compré departamentos desde el pozo, a un valor

inferior al que iban a ser vendidos una vez finalizada la obra. Este inversor, que
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compraba para vender o para alquilar, podia haber conocido el emprendimiento por
la inmobiliaria que lo comercializaba o por el propio promotor. A diferencia del
primer caso, se inserta en un proyecto ya encaminado, y no puede decidir sobre sus
caracteristicas. El lugar para este tipo de inversores depende de la ingenieria
financiera del emprendimiento. Si el promotor y los inversores originantes del
proyecto ya disponian de todo el capital necesario para solventar la obra, podian

decidir no vender unidades hasta tanto el edificio no esté terminado.

Como se explicara en el proximo capitulo, los inversores siempre se consiguieron
entre los circulos de amigos, familiares y conocidos, poniendo en evidencia la
importancia del capital social en la actividad de los promotores (Bourdieu, 1980). El
peso de las redes y los contactos interpersonales se relacionaba especialmente con el
papel que la confianza tiene en este tipo de inversiones de largo plazo y con

significativos niveles de incertidumbre (Granovetter, 1985).

3.2.4 Las empresas constructoras, los contratistas y los subcontratistas

La edificacion es el resultado de la labor de trabajadores diversamente calificados en
diferentes procesos constructivos que trabajan para si, 0 para empresas constructoras.
La construccién de vivienda exige una combinacion de materiales y procesos
productivos, que se ejecutan y coordinan en el lugar. En ese proceso intervienen una
amplia cantidad de oficios, como albafiles, plomeros, electricistas, gasistas, pintores,
yesistas, herreros, etc., que varian en términos de la cantidad de trabajo desarrollado,
la formacidn necesaria, y el valor en el mercado de trabajo. Sus tareas se tienen que
coordinar en el tiempo. Algunos de ellos se desarrollan simultaneamente en una obra,

y en ocasiones el inicio de ciertos procesos depende de la finalizacién de otros.

Si bien existen empresas constructoras “llave en mano”, que cuentan con el personal
y los equipamientos necesarios para desarrollar la totalidad del proceso constructivo,
entregando al promotor un edificio terminado y listo para ser comercializado, los
pequefios y medianos desarrolladores recurrieron a diversas empresas que realizaron

diferentes instancias del proceso productivo.

En términos generales, estas empresas no requieren grandes inversiones en capital

fijo, por lo que las barreras de entrada suelen ser bajas, y el nimero de empresas que
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ingresan y salen del mercado habitualmente es elevado. Las inversiones mas
importantes se dan en capital humano, particularmente cuando se trata de mano de

obra especializada (Eccles, 1982).

La parte méas costosa y prolongada de la construccién es lo que se conoce como
“obra gruesa”, la construccion de la estructura de hormigén del edificio y las
mamposterias. Las empresas que realizan este proceso son las que cuentan con
mayor personal. Luego, lo habitual es que en una misma obra intervengan diferentes
contratistas, contratados separadamente, que emplean trabajadores especializados

que llevan adelante diferentes partes del trabajo de construccion.

De acuerdo a los datos provistos por el Instituto de Estadistica y Registro de la
Industria de la Construccion (IERIC), la cantidad de empresas constructoras en
actividad en la Ciudad de Buenos Aires se incrementd un 32,7% entre 2005 y 2008.
En términos absolutos, el promedio de empresas en actividad en 2005 fue de 3.278
empresas, y en 2008 esa cifra ascendié a 4.351. Dentro del conjunto de empresas, la
participacion de constructoras, contratistas y subcontratistas se mantuvo
notablemente estable en el tiempo. Las primeras representaron alrededor del 63% del
total de empresas, las contratistas el 27% vy las subcontratistas el 10%.
Lamentablemente, no existen datos acerca de las actividades a las que se dedican
estas empresas dentro del sector de la construccidn, ni tampoco es posible asociar el
caracter de la empresa a una funcién especifica dentro del proceso productivo, siendo
que en la practica a veces los limites son difusos, en particular entre empresas

constructoras y contratistas.

Tal como se consignd en la introduccidn, en esta tesis no se analizara el sector de las
empresas que proveen servicios de construccion. Si bien en las entrevistas con
promotores se indagd acerca del tipo de vinculo que establecieron con las empresas
constructoras, no se problematizé esa relacion desde la perspectiva de los actores que

proveen los servicios, como si se hizo con las inmobiliarias.

Esta decision fue tomada principalmente por la escasa visibilidad que tienen estas
empresas, lo que las hace dificilmente contactables. Su visibilidad y nivel de
formalidad en términos generales es incluso menor que la de los desarrolladores. No
obstante, en términos generales, la bdsqueda y contratacion de empresas

constructoras no fue descripta como una instancia conflictiva por los promotores.
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3.3 Conclusiones

En este capitulo, se analizo el desarrollo inmobiliario en Caballito y se caracterizo a
los principales actores que configuraron el polo de la oferta en el mercado de

vivienda nueva en el barrio entre 2003 y 2008.

Caballito se localiza en el centro geografico de la ciudad de Buenos Aires, y cuenta
con una amplia variedad de medios de transporte que lo comunican con el centro
financiero y administrativo de la Capital. Su proceso de urbanizacion se inicié a
partir de la década de 1870, con la implementacion del tranvia a caballo, que
permitié la expansion de la ciudad y la valorizacion de tierras hasta entonces
periféricas. Para la llegada del subterraneo, en 1914, el barrio ya se encontraba casi
completamente edificado. Desde entonces, comenzé un lento proceso de
densificacion de su tejido urbano, que se aceleraria durante las décadas de 1960 y
1970. Luego de una relativa interrupcion en los afios ochenta, la construccion se
reanudo con fuerza en la década siguiente, y en particular, a la salida de la crisis de
2001. Entre 2003 y 2008, Caballito se convirtié en el segundo barrio, después de
Palermo, en el que mas viviendas y metros cuadrados se permisaron. En ese lustro, se
otorgaron permisos para la construccién de méas de 11.000 departamentos en 559
edificios. Al igual que en el conjunto de la ciudad, el analisis de los permisos
solicitados en Caballito exhibe una tendencia hacia la construccion de
emprendimientos grandes, con cada vez mayor cantidad de unidades pequefias y de
pocos ambientes, y un peso significativo de las viviendas categorizadas como

suntuosas.

La evolucion de los precios del suelo y de las viviendas también fue similar a la del
conjunto de la Capital. Sin embargo, mientras que los precios del suelo estuvieron
siempre por sobre el promedio de la ciudad, los valores de los departamentos fueron
equivalentes, e incluso inferiores a la media. Entre 2001 y 2008 los departamentos
aumentaron su valor un 65% en dolares, mientras que el suelo lo hizo un 55%. Para
el afio 2008, el m? en departamentos a estrenar costaba en Caballito U$S 1.427, muy
por debajo de Barrio Norte, Puerto Madero o Palermo, pero por encima de barrios

como Flores, Agronomia o Congreso.
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El dinamismo que asumio la construccion en la posconvertibilidad fue el resultado de
la articulacion de una serie de funciones, desempefiadas por diversos actores. Los
agentes econdmicos mas importantes fueron los promotores, cuya principal funcién
fue la gestion del capital necesario para la compra del terreno y el inicio de la
construccion. Los promotores de Caballito fueron relativamente pequefios, y
desempefiaron simultaneamente otras tareas. En general también estuvieron a cargo
del disefio de los proyectos y de la direccion de obra. La cantidad de promotores que
construyeron en el barrio fue amplia, y se puede estimar que la oferta de vivienda

nueva estuvo atomizada en no menos de 60 promotores pequefios y medianos.

Para el financiamiento de los emprendimientos, los promotores recurrieron a
inversores convocados entre familiares o circulos de amigos y conocidos. EI motor
de la produccion en el sector inmobiliario estuvo dado por el desarrollo de
relaciones estables entre promotores e inversores, que tras la venta de los

departamentos reinvertian los capitales y las ganancias en un nuevo emprendimiento.

Las inmobiliarias también desempefiaron importantes roles en el desarrollo
inmobiliario. Por un lado, actuaron como intermediarias, tanto entre los duefios del
suelo y los promotores, como entre los promotores y los consumidores finales. Por
otra parte, en ocasiones intervinieron como inversores o facilitando inversionistas a
los promotores. Por Gltimo, oficiaron de consultores, conocedores de los precios en la
zona y de las tendencias de la demanda. Si bien la cantidad de inmobiliarias fue muy
significativa, muy pocas lograron acceder a la comercializacion de emprendimientos
a estrenar. De las aproximadamente 250 inmobiliarias del barrio, s6lo 9 concentraron

la mayor parte de la oferta de emprendimientos a estrenar.

Por ultimo, las empresas constructoras emplearon a trabajadores capacitados en
diferentes oficios y fueron las encargadas de la produccion material de las
edificaciones. El universo de las empresas constructoras es amplio y dindmico. Las
bajas barreras de entrada, producto de los pocos capitales necesarios para ingresar a

la actividad, favorecieron la entrada y salida de empresas al sector.

Las estrategias de estos actores se abordaran en profundidad en el proximo capitulo,

a partir del anélisis de entrevistas efectuadas a promotores e inmobiliarias.
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Capitulo 4: Estrategias y articulaciones de los actores del mercado

de vivienda nueva en Caballito.

A lo largo de este capitulo se caracterizaran las estrategias desplegadas entre 2003 y
2008 por promotores e inmobiliarias que trabajaron en el barrio de Caballito, como
forma de comprender la configuracion de la oferta de vivienda nueva en la
posconvertibilidad. Para ello, se describiran las practicas de estos actores, el modo en
el que organizaron su actividad y la forma en la que se vincularon con otros agentes
econodmicos. En particular, se analizard el modo en que las estrategias orientadas a la
construccion de relaciones estables con proveedores, clientes y competidores, asi
como las estructuras y las reglas que regulan el desarrollo inmobiliario, tendieron a

producir una oferta concentrada geogréafica y tipologicamente.

Con fines expositivos, el capitulo se estructurara en siete apartados de acuerdo a las
diferentes fases en las que se puede dividir analiticamente el proceso de desarrollo
inmobiliario. Las etapas se corresponden con diversas tareas que los promotores
desempefiaron: la obtencion del capital inicial, la creacion de una figura juridica, la
basqueda de un terreno, la compra de un terreno, el disefio de un proyecto, la
construccion, y la comercializacion. Estas fases no necesariamente coinciden con una
clasificacion compartida por los propios promotores, ni se suceden siempre de forma

consecutiva y diferenciada.

Se adoptd una perspectiva centrada en la actividad de los promotores, ya que estos
actores econdémicos actuaron como pivot del proceso, organizando y coordinando la
actividad de todos los otros agentes que intervinieron en la produccion y

comercializacion de vivienda nueva.
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Grafico N° 32
Fases del desarrollo inmobiliario
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4.1. Obtencidn del capital inicial

La construccidn de vivienda es una actividad productiva que exige la inmovilizacion
de importantes sumas de capital durante prolongados periodos de tiempo. En
Caballito, el desarrollo de un emprendimiento mediano, de 1.500 m?, involucraba, en
el afio 2008, una inversion de alrededor de U$S 1.500.000. La tarea central del
promotor consiste precisamente en convocar y gestionar ese capital, que actia como
capital de circulacién para la rotacion del capital industrial involucrado en el proceso

material de produccion de las edificaciones (Topalov, 1979).

Segun se pudo indagar en el campo, los promotores que construyeron en Caballito
eran en su totalidad independientes, no vinculados directa u organicamente a grupos
econdmicos o financieros para solventar las obras. Estos promotores buscaron
valorizar sus propios capitales y constituirse en canales de inversion para capitales

patrimoniales de otras personas fisicas (Topalov, 1987). Para sostenerse en el tiempo,
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los promotores necesitan disponer del capital necesario, propio 0 ajeno, para

continuar produciendo viviendas.

Algunos promotores, por su trayectoria o por su origen, dispusieron del capital
suficiente para financiar por su cuenta las operaciones inmobiliarias. A medida que
fueron acumulando capital en el sector, buscaron ir disminuyendo la participacion de
inversores, como forma de reducir la distribucion de las ganancias de cada operacion.
En los primeros lo hicimos sin capital, porque no teniamos. Ahora lo hacemos
con capital, porque el inversor se transforma en un socio, y ya de por si tenés

uno que es el Estado nacional, que se lleva, del beneficio, el 35%. Asi que si
ponés a otro mas... (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014)".

Sin embargo, lo mas habitual fue que los promotores buscaran canalizar recursos de
otros sectores hacia la construccion. Establecer relaciones estables con inversores,
proveedores del capital, fue la estrategia mas extendida entre los promotores que
construyeron en Caballito. En particular, con diverso grado de éxito, intentaron
hacerse de un circulo de inversionistas que los acompafara, aportando capitales en
los diferentes emprendimientos. Asi, buscaron generar una dinamica por la cual,
parte de la ganancia obtenida por los inversores al comercializar un emprendimiento,
fuera reinvertida junto con el capital en un nuevo proyecto.
La gente trata de hacer la rueda. Un ahorro forzoso. Los afios fueron buenos
entonces les dieron buenas rentabilidades, entonces les fue bien y siguié
invirtiendo. Muchos lo toman como aparte de su trabajo dia a dia. Con los
ahorros, cobro todos los meses tanta plata, pago parte de la cuota y parte pago

con lo que vendi el departamento anterior (Entrevista con promotor n° 2.
CABA, marzo de 2014).

En la bdsqueda de inversores, la importancia de las redes fue fundamental, toda vez

que estos circulos se compusieron de familiares, amigos o conocidos:

Me llama un amigo, al cual le sembré la necesidad, no, no le sembré la
necesidad; él un dia estdbamos cenando para fin de afio y le quiere dejar, es

> En el marco de la investigacion se realizaron veintidés entrevistas en profundidad. Quince a
promotores Yy siete a duefios o gerentes de inmobiliarias. La mayor parte de las entrevistas tuvieron
lugar entre octubre de 2013y junio de 2014. Todas consistieron en encuentros personales, excepto dos
entrevistas que fueron telefénicas. Dos promotores fueron entrevistados en dos oportunidades. Cuatro
no pudieron ser grabados, por no mediar autorizacion por parte del entrevistado. Notablemente, a
excepcién de una arquitecta que trabajaba junto con un promotor, todos los entrevistados fueron
hombres.
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un ingeniero de TGN y me dice ‘mird Marito', quiero dejarle algo a mis
hijos’ y yo le dije ‘mir4, tenés dos opciones, o salis y lo compras, o armas con
tu gente conocida, con tus amistades, un edificio. Te arméas los inversores y
yo te lo construyo’. Le quedd picando. Me llama un mes y pico después y me
dice, ‘escuchame, tengo gente para hacer un edificio’. Entonces la semana
pasada tuvimos una primer reunion, con un tipo que seria, digamos, una
décima parte, tengo dos décimas partes. Les dije ‘junten, cuando vos tenés de
pronto el 80% o el 70%, yo abroquelo a mis inversores’. Yo en este momento
no quiero invertir porque tengo mercaderia sin vender. Yo puedo volcar
adentro mis honorarios o lo que sea, después veremos como (Entrevista con
promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

Los vinculos entre promotores e inversores no siempre surgieron a partir vinculos
fuertes, sino que en ocasiones estas relaciones se fueron fortaleciendo con el correr
del tiempo. De hecho, en muchos casos, vinculos débiles fueron los que permitieron
ampliar la red de inversores por fuera de circulos endogenos (Granovetter, 2000).
Los inversores son conocidos, amigos, son los mismos que a través de los
afios nos conocemos, pueden venir nuevos, gente que de pronto te conoce. A
ver..., (como se puede dar un inversor nuevo? Le vendiste un departamento
para la hija, y el tipo te dice ‘en el proximo edificio quiero hacerlo porque me

gusta como construis, me gusta lo que hacés, etcétera, llamame’, por ejemplo
(Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

La cantidad de inversores y los recursos que cada promotor logré atraer fueron
notablemente heterogéneos, dependientes del volumen de capital social poseido
(Bourdieu, 1980). Algunos desarrolladores trabajaron con grandes inversores y
pudieron, con pocos socios, reunir fondos suficientes para comprar un terreno e
iniciar un emprendimiento. Incluso, algunos promotores dispusieron de una red de
inversores lo suficientemente amplia y solvente como para llevar adelante hasta
cinco emprendimientos en simultaneo. Para otros desarrolladores, el proceso de
busqueda de inversores fue mas largo y complejo, exigiendo reunir una enorme
cantidad de pequefios inversionistas, antes de poder dar inicio a un emprendimiento

inmobiliario.

La importancia de las relaciones y los vinculos en la busqueda de inversores radica,
en gran medida, en las caracteristicas propias de la inversion inmobiliaria. La

inversion en la construccion no solo involucra la inmovilizacion de grandes sumas de

1% E] nombre del promotor fue modificado para preservar la identidad del entrevistado, pero se sostuvo
el uso del diminutivo para reflejar el tono del trato que se desprende del relato.
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dinero por periodos relativamente prolongados. También implica elevados niveles de
incertidumbre en relacion a los plazos que efectivamente insumiré la obra, la calidad
y las terminaciones del producto entregado, asi como sus posibilidades de venta, sus
costos finales, y su valor una vez terminado. El enraizamiento de las relaciones
econdmicas entre promotores e inversores en relaciones sociales constituye, por lo
tanto, un elemento esencial para reducir la incertidumbre y construir la confianza
necesaria para el desarrollo de esta actividad econdmica (Granovetter, 1985).
No es ir a comprar una camisa a un shopping. Te gustd, te la comprés y te
vas. Es una inversion a largo plazo. Tenés que tener confianza en quien lo
hace (...). El trabajo nuestro es a muy largo plazo, tiene muchas cosas que
solucionar, entonces nos pasd que gente que nos comprd, después siguio
invirtiendo porque sabe que cumplimos, porque sabe que los materiales son

buenos, que si hubo algin problema intentamos solucionarlo (Entrevista con
promotor n° 2. CABA, marzo de 2014).

Porque ahi hay un poco eso de confianza, de bueno, estds metiendo un
paquete de guita y estas comprando papelitos, planitos (Entrevista con
promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

No so6lo para el inversor es importante conocer al promotor. El desarrollador también
necesita confiar en los inversionistas. En la basqueda de los capitales iniciales, y
siempre de acuerdo a sus necesidades y posibilidades, los promotores buscaron
sostener ciertos criterios en la seleccion de los inversores. Por un lado, por razones
econdmicas. Un inversor que no cumple con sus pagos, puede complicar el
desarrollo de toda la operacion. Retrasa el final de la obra y, en contextos
inflacionarios, incrementa los costos, disminuyendo la tasa de ganancia.

Yo también, como desarrollador, no puedo meter a cualquiera en mi grupo.

Tiene que ser gente que conocés bien, gente recomendada. ¢Por qué? Porque

me tengo que asegurar que va a pagar la cuota (Entrevista con promotor n° 2.
CABA, marzo de 2014).

En estas cosas, es muy importante que lo sepas, tiene mucho que ver no
mezclar la agenda, no podés poner un grupo inversor muy heterogéneo. Si
VOS ponés un grupo inversor muy heterogéneo, 1o mas probable es que tengas
muchos conflictos, y que la obra en algin punto se pudra. Y no terminar una
obra es un problema. Porque vos tenés algo que no te sirve a vos, y no le sirve
al que lo va a comprar. Mucha plata metida en un lugar que no le sirve a
nadie (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).
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De este modo, los promotores mejor posicionados dentro del mercado fueron

aquellos que lograron estabilizar sus relaciones con los inversores, incrementando

sus probabilidades de sostenerse en el tiempo.

Por otro lado, en ocasiones, los promotores también eligieron a los inversores por

afinidad personal, buscando hacer el trabajo mas agradable.

Los inversores son un grupo acotado. No es que abro la puerta y digo pasen
‘los que quieran invertir’. Los inversores si los elijo yo. Los compradores de
departamentos, no. No los elijo. EI que quiere comprar compra y el que no,
no (...). Nosotros queremos que sea alguien conocido. Tiene que haber una
relacion. Hay un grado de confianza de la otra parte para con nosotros, mas
alla de los papeles. En lo personal, cuando elegimos inversores lo que
queremos es que no te rompan los huevos. Que vienen, te llaman ‘;Y, cuando
se vende? ¢Cuando se compra? ¢Cuando se vende? ¢Por qué el edificio no
arranca? ;jPor qué tiene yeso? ;Por qué tiene color azul?’ Eso molesta.
Entonces, si hay alguien de eso que nos toco una vez, al otro edificio no lo
vamos a invitar a que participe (...). Mientras podamos elegir prefiero al que
no me jode que al que me jode (...). El que invierte con nosotros, por ahi un
grupo de cinco o diez personas ya nos conoce, que no te pregunta nada
(Entrevista con promotor n° 4. CABA, junio de 2014).

No ponés un aviso en el diario ‘busco inversionista’ (...). Me parece que son
mas los problemas que podés llegar a tener que los beneficios, porque es
gente que no conoces. Depende de cdmo quieras trabajar. Nosotros hacemos
como si fuesemos una familia. El que entra termina siendo también parte de
una familia y el dia a dia, no hay grandes tabues, nadie se la cree (...). Si
querés ser el presidente y no hablar con nadie, querés manejarlo en forma tan
jerarquica por ahi no te importa nada, tener un inversionista que nunca vas a
ver. Depende de como quieras trabajar (Entrevista con promotor n° 4. CABA,
enero de 2014).

Por lo antedicho, puede concluirse que en Caballito, la construccion de vivienda

estuvo principalmente motorizada por promotores inmobiliarios que canalizaron

recursos de inversores al sector de la construccion. En su mayoria, estos inversores

eran familiares, amigos y conocidos de los promotores, que colocaban ahorros y

excedentes en un emprendimiento, y que tras la venta de los departamentos, volvian

a invertir el capital y parte de sus ganancias en un nuevo proyecto inmobiliario.
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4.2. La eleccién de la figura juridica

La forma de financiar la operacion inmobiliaria orient6 también la decision sobre la
figura juridica que los promotores utilizaron para desarrollar su actividad. La figura
juridica condiciona la estructura de financiamiento que va a tener la operacion, al
definir la forma en la que se van a incorporar los diversos capitales, y en la que se

van vender las unidades.

Los promotores de Caballito recurrieron a distintos andamiajes legales, y los
utilizaron de diferentes maneras. En general, lo mas habitual fue la constitucion de

sociedades’’.

No es un fideicomiso, es mejor, en cuanto a que si pasa algo con la sociedad
anémima vos podés vender acciones, si estas, o tenés un problema, o se
muere alguien, no traba. Lo que vos tenés que buscar es que no se trabe la
construccién del edificio. En algin punto si le pasa algo a un inversor, o si se
accidento, lo que sea, no te frene todo. Por que entra en una sucesion
(Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

Normalmente, la duracion de las sociedades se acotdé a un Unico emprendimiento,
aungue en algunos casos se sostuvieron a lo largo del tiempo. En este sentido,
solamente dos promotores mantuvieron la misma figura juridica una vez terminado
un proyecto. En estos casos, no incorporaron inversores a la sociedad. La sociedad
compraba los terrenos y financiaba las obras, en un caso con capitales propios, y en
el otro, a partir de la venta de departamentos “desde el pozo”. Esa venta se realizaba
a un valor inferior al precio de mercado, y quien compraba podia hacerlo como una
inversion o en tanto usuario final, pero los departamentos se comercializaban
siempre entre personas conocidas. En otro caso, un promotor recurrid
alternativamente a dos sociedades anonimas, que fue sosteniendo en el tiempo, para

Ilevar adelante sus emprendimientos.

Nosotros somos S.R.L. (...). Siempre estamos, cambiamos, no cambiamos,
cambiamos, y siempre la misma tuvimos. Casi todos cambian. Una sociedad

7 a constitucion de una persona juridica posibilita incorporar a los inversores como participes del
proyecto. Si el emprendimiento se hace bajo la forma de una sociedad comercial, Sociedad Anénima
(S.A.) o Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.R.L.), las ganancias del proyecto se distribuyen
como utilidades, a medida que las mismas se vayan generando a partir de la venta de las unidades y se
reflejen en los balances anuales de la sociedad. No hay diferencias significativas entre uno u otro tipo
societario, teniendo la S.R.L. un costo de constitucion y operativo algo menor que la S.A., pero, en
contrapartida, es mas complicada y costosa la transferencia de las participaciones de los socios entre si
0 a terceros.
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por obra. Bueno, nosotros no. A quién vamos a engafiar. Y nos quedamos
siempre con la misma. Mucha gente lo hace por los quilombos que puede
tener con las otras obras, con no sé qué. Nosotros dijimos, si no vamos a
matar a nadie. Entonces dijimos vamos a quedarnos siempre con la misma y
listo (Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

De todas formas, en el periodo analizado, lo habitual fue la creacién de una nueva
sociedad para cada desarrollo inmobiliario.
Cambian porque cambian los socios. En este edificio puso plata Juan, Pedro y
Carlos y en el otro puso Juan, Carlos no, el primo de Pedro, entonces

armamos una sociedad, y asi. Cada edificio es una sociedad (Entrevista con
promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

Generalmente en los edificios no conviene arrastrar porque por ahi imaginate
que en el nuevo edificio hay un solo componente que varid, un solo integrante
que cambid, uno se fue y entrd otro. ;Por qué ese que entré se tiene que
comer los problemas derivados de una obra anterior? Porque vos podés tener
un problema todavia sucedaneo de una obra anterior. Un juicio de un obrero,
0 lo que sea que pueda recaer sobre el edificio. Entonces no conviene
(Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

Entre aquellos que no recurrieron a sociedades, un promotor construia y vendia a
titulo personal, y otros dos formaron fideicomisos. La baja participacion de los
fideicomisos en Caballito contrasta con la importancia que esta figura juridica ocupo

en los medios de comunicacion especializados™.

Los promotores que recurrieron al fideicomiso fueron significativamente diferentes
entre si. En un caso, se tratd de un promotor que trabajaba con fideicomisos por

acciones, en donde pocos fiduciantes formaban un fideicomiso para la construccién

'8 La figura del fideicomiso se instituy6 a partir de la Ley 24.441 de 1994, de financiamiento a la
vivienda y la construccién. En su articulo primero, la ley dispone que el fideicomiso se genera en el
momento en que una persona (fiduciante) transmita la propiedad fiduciaria de bienes determinados a
otra (fiduciario), quien se obliga a ejercerla en beneficio de quien se designe en el contrato
(beneficiario), y a transmitirlo al cumplimiento de un plazo o condicion al fiduciante, al beneficiario o
al fideicomisario. El fideicomiso busca facilitar la supervision de los fondos integrados por parte de
los inversores, y separa completamente el patrimonio del fideicomiso, quedando protegido en caso de
convocatoria o quiebra de cualquier participante juridico vinculado al proyecto (Cosentino, 2002:24).
En el fideicomiso, lo habitual es que el inversor reciba, como beneficiario, la propiedad de
determinadas unidades como contraprestacion de su inversion. El aporte puede ser en dinero o en
forma de bienes o servicios, y tanto el propietario del suelo como otros proveedores pueden participar
total o parcialmente como fiduciantes. Al terminarse el proyecto los fiduciantes reciben las unidades
de las que eran beneficiarios, si no han cedido antes sus derechos a terceros. Esta cesién se realiza a
través de un acto juridico simple y de bajo costo.
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de un edificio. En este caso, la eleccion de la figura juridica se debio6 principalmente
a los beneficios impositivos con los que originalmente conto.
Es un poco més flexible que la sociedad an6nima, y en su momento, un poco
para incentivarlo, impositivamente no tenia varias cosas, pero cuando todos

hicimos fideicomisos y querian recaudar, y entonces ya metieron todo
(Entrevista con promotor n° 2. CABA, marzo de 2014)

En el otro caso, se trataba de una gran empresa que construia plantas industriales y
que como complemento de su actividad, se dedicaba a la construccion de
multivivienda. Los clientes que tenian de la empresa constructora, junto con otros
conocidos y amigos, formaban fideicomisos para la construccion de viviendas, como

forma de inversioén.

Resulta interesante sefialar que, exceptuando este Gltimo caso, los promotores no
parecieron considerar la eleccion de la figura juridica como una decision clave del
proceso de promocion, sino mas bien como una cuestion burocratica, parte de la

rutina de trabajo necesaria para el desarrollo de su actividad.

Vos lo que necesitas basicamente es el grupo inversor, el lugar, y después
ves. La forma que le des, sea consorcio, sea fideicomiso, sea una sociedad
anonima, una S.R.L., lo que sea, es anecddtico (Entrevista con promotor n° 1.
CABA, marzo de 2014).

De este modo, las relaciones sociales aparecieron como factores mas importantes
para generar la confianza y desincentivar conductas oportunistas que los contratos y
arreglos institucionales (Granovetter, 1985). De hecho, practicamente no se
mencionaron conflictos legales que afectaran la actividad, y el recurso a los contratos
y al poder judicial como mecanismo de resolucion de diferencias fue sélo
mencionado en una oportunidad™. Apoyandose justamente en estas relaciones
sociales, los problemas que surgieron, se resolvieron a partir del didlogo entre los

actores involucrados.

19 De acuerdo al testimonio de un promotor, una compradora le exigié que le cambiara el piso del
departamento que habia comprado porque estaba en mal estado. EI promotor se neg6, alegando que el
departamento habia sido entregado en condiciones, y que el piso se habia estropeado porque su perro
orinaba en el interior. La disputa se traslad6 a la arena judicial, y el juez terminé fallando a favor del
promotor. El episodio fue relatado como algo excepcional, y en donde la opcion de litigar en el campo
judicial fue producto de que, justamente, el conflicto con la mujer se habia vuelto algo personal.
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4.3. Blsqueda del terreno

La tierra es el insumo central de la construccion. Toda actividad productiva necesita
una base espacial, pero la produccion inmobiliaria es el Unico sector para el cual cada
proceso productivo implica el uso de un nuevo suelo (Topalov, 1979). Para
sobrevivir en el tiempo, los promotores deben generar permanentemente nuevos

proyectos, y esto requiere, necesariamente, de la adquisicion de nuevos terrenos.

Sin embargo, como se sefial6 en el primer capitulo, el suelo urbano, aun cuando tiene
un precio y circula como una mercancia, no es una mercancia, y la propiedad del
suelo plantea obstaculos a su acceso por parte de los constructores (Topalov, 1979).
La tierra es un medio de produccion que esta por fuera del control del capital.
Ninguna rama de la produccion produce tierra, y muchas de sus caracteristicas
particulares son irreproducibles. Pero ademas de irreproducible, es monopolizable, y
quien ejerce el dominio sobre la propiedad juridica del suelo, el propietario, controla
un factor de produccion que es la condicion de la acumulacién en el sector de la
promocion. De esta forma, el propietario del suelo, sin participar en la produccién,
puede exigir una parte de la ganancia asociada a la produccion como condicion de
autorizacion para el acceso del capitalista al suelo, bajo la forma de renta (Jaramillo,
2009).

En areas centrales y en contextos de expansion de la construccién, el suelo urbano
constituye un bien escaso. En Caballito, el acceso al suelo se produjo a raiz de la
densificacion del tejido existente, es decir a partir de la demolicion de viviendas
unifamiliares para la construccién de edificios de departamentos (Azuela y Cosacov,
2013).

En el acceso al suelo, las inmobiliarias desempefiaron un papel central. En virtud de
su presencia en los barrios, su trayectoria, sus contactos, o su renombre, las
inmobiliarias recibian consultas y pedidos de tasacion de duefios de casas y terrenos,
pudiendo asi, agrupar la oferta de suelo de un universo disperso y atomizado de
propietarios. Para contar con un flujo de terrenos y reducir la incertidumbre asociada
al acceso al suelo, muchos promotores buscaron generar relaciones estables con
inmobiliarias.

Lo que hacemos nosotros es que si viene una inmobiliaria mas o menos
normal, y nos da un terreno, después nosotros le dejamos la venta (...). Si es
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una inmobiliaria que tiene una oficina, que ves que labura, que son
confiables, nosotros le damos después la venta de las unidades al que nos
trajo el terreno. Nosotros asi nos aseguramos que nos venga mercaderia de
terreno y armar la rueda. Si yo trabajo s6lo con una y esa no me trae terrenos,
yo digo ‘listo ya esta’ (Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

De esta manera, se producen vinculos que estructuran las relaciones entre promotores
e inmobiliarias, y que dan forma a un mercado de tierra que no refleja los supuestos y
los puntos de partida previstos por la teoria econdmica neoclasica. La informacion
completa, condicion necesaria para la competencia perfecta y la toma de decisiones
ajustadas al modelo de la racionalidad instrumental, no tiene lugar en este mercado.
Los terrenos sélo excepcionalmente se publicaban en los avisos clasificados. En el
desarrollo de su actividad, las inmobiliarias fueron construyendo vinculos con
diferentes desarrolladores, de modo que cuando recibian terrenos para comercializar,
no precisaban publicarlos, simplemente Ilamaban telefonicamente a sus promotores
conocidos. De esta forma, la informacion sobre la oferta de tierra, tanto en términos
de cantidad como de precio, se encontraba altamente fragmentada y desigualmente
distribuida.

[Se vendieron] Muchisimas tierras, casas que se transforman en

emprendimientos, que valen mas por metro cuadrado construible de unidad a

estrenar que por la casa. (...) No hacia falta publicarlas, ya estaban vendidas
de antemano (Entrevista con inmobiliaria n® 2. CABA, abril de 2014).

Cada inmobiliaria tiene su grupo también, si no construiria todo yo. A mi me
llama alguno, otro llama a otro. Otro dice, ‘no, hoy no’. Lepore: ‘Che Juan, -
el que le publica Lepore-, hay uno’. ‘No, no tengo guita, no me interesa’.
‘¢Pedro?’ Ya se lo ofrecio a los cuatro mas cercanos y no lo quiso. Le dice a
un colega, ‘che por qué no se lo ofreces a uno de los tuyos’, y ahi aparezco yo
como primero de otro grupo (...) Cada uno tiene su orden telefonico. Llamo a
este, este, este, no se pudo, llamo a este y se termina vendiendo (Entrevista
con promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

Las relaciones entre promotores e inmobiliarias, como resultado de la propia
territorialidad de la actividad de las inmobiliarias, contribuyeron a que los
promotores recibieran mayor cantidad de ofertas en los barrios en los que sus
inmobiliarias conocidas eran mas fuertes, favoreciendo, a su vez, a que los

promotores continuaran construyendo en una misma zona.
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Por otra parte, muchos promotores accedieron al suelo a través de propietarios de
casas que se acercaron a obras en curso proximas a su inmueble y las ofrecieron en
venta. En estos casos, en los que no intervinieron inmobiliarias, también se generaron

incentivos para la permanencia de los desarrolladores en una misma zona.

Mantenerse en una misma zona, a su vez, reduce otras fuentes de incertidumbre de
los promotores, tanto en relacion a la obtencion de financiamiento como a la

comercializacion del espacio producido.

En cuanto al financiamiento, permanecer en una misma zona reduce la incertidumbre
sobre la disposicion de los inversores de participar de un negocio inmobiliario. Aln
cuando no fueran quienes proveyeran el suelo, ni participaran en la busqueda del
terreno, los inversores también incidieron en la definicion de la localizacion de los
emprendimientos. En muchos casos, las expectativas acerca de la recepcion de una

determinada propuesta por parte de los inversores orientaron la blsqueda de terrenos.

Si el numero esta bueno, entran. Si el niUmero no esta bueno no entran. Miran
el nimero. Probablemente mas alla del ntimero, si yo les digo... hubo por
ejemplo gente que en Rodriguez no quiso entrar. Nosotros estamos haciendo
ahora en General Rodriguez. Hubo gente que ‘y, no, por ahora no’, ‘y... se
vendera, no se vendera, a quién’ un poco le produce incertidumbre. Le decis
zonas premium, te van a decir que si. Yo les digo ‘che estamos armando algo
en Lugano’ por ahi te dicen, ‘;en Lugano? ;Te parece?’. Por ahi te pueden
Ilegar a decir, si, se esta vendiendo bien, y por ahi se bajan. Pueden llegar a
bajarse. Tiene que ver la zona (Entrevista con promotor n° 4. CABA, junio de
2014).

Algunos [inversores] son mas clasicos y no quieren... Cuando fue lo de
Caballito, para muchos que invertian en Belgrano o Palermo, un dia agarré
con el auto, los llevé dimos una vuelta, les mostré, y ahi entraron, porque
veian que podia tener rentabilidad (Entrevista con promotor n° 2. CABA,
marzo de 2014).

El hacer todo por Caballito se da porque uno esté en la zona, el arquitecto con
el que yo trabajo vive acd, en Viel y Alberdi, en un edificio que hizo ¢l (...).
Generalmente los terrenos aparecen por algiin conocido que te dice ‘vendo un
terreno acd’. En algiin caso una que comprd un departamento que habiamos
hecho tenia una casa, aca en Valle y Riglos y ahi hicimos uno de los edificios,
y todo se va dando por ahi. Y a los inversores les gusta mantener la misma
zona, entonces seguimos por Caballito (Entrevista con promotor n° 5. CABA,
abril de 2014).
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En cuanto a la venta de las unidades una vez terminado el emprendimiento,
mantenerse en una misma zona reduce las probabilidades de que el producto no se
adecue a la demanda del barrio, y permite hacerse de un nombre que genere
confianza.
¢Por qué esta zona? Normalmente uno [permanece] donde se siente comodo,
conoce la zona, conoce el barrio, conoce los vecinos, y ademas te hacés fuerte
en una zona. Hoy vos acd, no cualquiera, pero a la gran mayoria le hablas de
un edificio [nuestro]” y lo conoce. En general, en todo el barrio. Porque por
ahi, en veinte cuadras a la redonda hay ocho o nueve edificios de la misma
desarrolladora. Si tenés un buen lineamiento, un buen comportamiento, te
sirve. Si tenés un mal comportamiento no te sirve laburar siempre en la
misma zona. Como tenemos un buen lineamiento, tenemos un buen producto,

nos mantenemos en esa linea (Entrevista con promotor n° 4. CABA, enero de
2014).

Satura Caballito, y todos buscan por ahi, como que no le vas a pifiar tanto.
Como que ya mas 0 menos tenés, no una formula, pero algo que ya mas o
menos lo entendés y bueno, vamos 5 cuadras para alld. No nos vamos a...
Porque las tipologias por barrio cambian mucho también. Lo que se pide, lo
que se necesita. Los materiales. Y eso lleva un tiempo de aprendizaje. A mi
papé una vez le habia pasado que en Belgrano hizo pisos de cuatro ambientes
con una cochera, 0 semipisos con una cochera. Y era normal, no era una
locura. Y allé, si no tenia dos cocheras, no hacias nada... (Entrevista con
promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

De esta forma, los promotores, al momento de la basqueda de un terreno, se
apoyaron en dispositivos sociales que crearan rigideces, que acotaran el universo de
opciones y que volvieran sus acciones predecibles, reduciendo la incertidumbre. Aun
cuando estas estrategias no cumplieran con los criterios de una accion optimizadora,
si las posibilidades de no interpretar adecuadamente la situacion eran elevadas, la
rigidez se constituy® en una alternativa preferible a la flexibilidad (Beckert, 1996,
2003).

Por otra parte, también entraron en juego otras variables, que no hacian a la
rentabilidad de la operacion o a la reduccién de la incertidumbre, como la comodidad
con respecto a las oficinas del promotor, que fue repetidamente tenida en
consideracion al momento de elegir una localizacién. Muchos de los promotores que

construyeron en Caballito, vivian y tenian su estudio en el barrio.

2 E] nombre de los edificios se sustituy6 para preservar la identidad del entrevistado.
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Nos vinimos para Caballito que encontramos tierras mas 0 menos, en lugares
similares, porque eran similares o tal vez mejor, mas bonito, y a un precio
mas razonable (...). En Urquiza en ese momento estaba subiendo, en
Caballito estaba estable, y dijimos ‘mird, para movernos, como somos de esta
zona [Parque Avellaneda] y de Flores, nos queda mal ir a construir a Villa
Urquiza, es muy a trasmano para nosotros, es muy a trasmano. Tenés que ir,
dos veces por dia, una vez por dia (Entrevista con promotor n° 1. CABA,
marzo de 2014).

Se generaban, de este modo, una serie de incentivos que favorecieron que los
promotores concentraran sus emprendimientos en un mismo barrio, y efectivamente,
la mayor parte de los promotores entrevistados, durante el periodo analizado,
construyeron sélo en Caballito y zonas aledafias, como Flores, Parque Chacabuco o

Almagro.

A pesar de los incentivos que existieron para permanecer en una misma zona,
algunos promotores prefirieron mantener una mayor flexibilidad en la basqueda de
suelo, como forma de encontrar buenos terrenos en zonas que aun no se habian
valorizado tanto, buscando anticipar futuras valorizaciones. También, en ciertas
oportunidades, el ofrecimiento de un terreno por parte de un conocido, podia
impulsar a un promotor a construir en zonas en las que anteriormente no habian
trabajado. Normalmente, los promotores que adoptaron estrategias de localizacion
mas flexibles, decidieron la ubicacion en funcién de calculos explicitos en los que

sopesaron diferentes dimensiones.

A veces lo que te lleva a construir en un determinado terreno son las
caracteristicas que te brinda el factor de ocupacion del suelo, el FOT, el FOS
y todo eso, y en Urquiza lo que teniamos eran calles anchas, son calles de 20
metros, las calles usualmente tienen 17. Cuando vos tenés 20 metros, no sélo
tenés una calle asoleada, sino que te permite hacer uno o dos pisos mas. Y de
hecho, por eso se construyd tanto alld. Empezaron a desaparecer las casas. El
tipo que tenia una casa se la pagaban muy bien, se iba a un barrio en un R2b2,
en un barrio de menor densidad, y con lo que le pagaban la casa se cambiaba
el auto, se iba de viaje, se mudaba a la casa nueva (...). En ese momento era
un area que te permitia hacer un edificio, la incidencia del metro de tierra
sobre el metro cuadrado terminado era razonable, entonces fuimos ahi.
Cuando eso dejé de ser asi, nos corrimos. Nada méas que por eso (Entrevista
con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

Cuando empezés a analizar ves zonas que..., Belgrano o Palermo estaban
consolidadas, el valor del m2 por ahi es mucho mas caro y tenés mucha mas
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competencia. Entonces, por ahi en su momento, Urquiza al estar muy cerca de
Belgrano empieza a crecer, Caballito, algunas zonas de Caballito, Pedro
Goyena todo eso estaba consolidado, pero después como que empieza a
expandirse a zonas por ahi de menos obra en altura. A partir de eso, vas y
mirds en la zona. Hacés una averiguacion. Vas viendo cOmo estan
construyendo y ahi vas eligiendo los lotes (Entrevista con promotor n° 2.
CABA, marzo de 2014).

Antes de comprar un terreno caminamos el barrio, la zona, vemos lo que hay,
lo que no hay, lo que se ofrece, lo que no se ofrece, qué valores, coémo, de qué
manera (...). Yo voy, me camino el barrio y veo lo que hay. A la hora de
comprar un terreno digo, ‘bueno, vamos a ver. Acd, ;jhay necesidad de
renovacion? ¢Hay necesidad de vivendas nuevas en esta zona? ¢Es un barrio
con capacidad para estas unidades, con capacidad econémica? Si. Muy bien.
¢A cuanto se venden las unidades? ;Qué precios hay? Entonces, hoy me
cierra. Pero si con los precios que hay, a mi no me cierra, no me va
(Entrevista con promotor n° 6. CABA, enero de 2014).

De todas formas, incluso entre los promotores que tuvieron una estrategia de
localizacion mas flexible, el universo de zonas en las que analizaban invertir era
relativamente limitado. El célculo de los precios del suelo y de las viviendas
terminadas se limitaba a algunas zonas de la ciudad, y ningin promotor tenia

conocimiento de los precios que se manejaban en barrios como Lugano o Mataderos.

Por Gltimo, la busqueda del terreno no s6lo se orienta por las preferencias de
localizacion de los promotores. Los propietarios venden los terrenos por un valor
relativo a su superficie edificable, de acuerdo a lo dispuesto por el Cddigo de
Planeamiento Urbano, y todos los promotores buscan generar proyectos que
aprovechen al maximo esa superficie. Por lo tanto, para los promotores, la eleccion
del terreno implica también una eleccion sobre la escala del emprendimiento a
desarrollar. Los grandes emprendimientos, para aquellos que pueden costearlos,
implican mayores volimenes de inversion y un proceso de construccién mas
prolongado pero un menor costo por m2. Se dividen mejor algunos gastos fijos,

como los ascensores, y se consiguen mejores precios para proveedores y contratistas.

Si bien la mayor parte de los promotores de Caballito construyd edificios entre
medianeras, en lotes convencionales de 8,66 m, algunos promotores establecieron

algin minimo de superficie cubierta, por debajo de la cual no construian. Por lo
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tanto, estos promotores se limitaron a buscar terrenos aptos para el tipo de

emprendimientos que pretendian desarrollar.

Menos de 1000 metros no conviene. El analisis es que menos de 1000 no hace
viable la rentabilidad, y mas, la limitacion es el efectivo. Financiacion y
efectivo (Entrevista con promotor n° 7. CABA, junio de 2014).

Para que sea medianamente rentable, para que sea un poco el negocio y no
cambies el tiempo, tiene que tener 2000 metros, 1800 metros vendibles. Si
tiene 1000, es un negocito chiquitito. No vas a perder. El esfuerzo para hacer,
y esto es importante, un edificio de 1000 metros y uno de 2000, es el mismo.
El mismo esfuerzo. Y ojo, tiene otra ventaja el de 2000. Cuando vos vas a
comprar sanitarios, vos vas a comprar, por ahi, 62 bafios, y en el otro vas a
comprar 30. Entonces vos vas a hacer mas fuerza y vas a bajar mas el costo
del de 2000 que el de 1000 (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de
2014).

En otro caso, un promotor se abocé solamente a la construccién de edificios de pocos

metros.

Nosotros hacemos PH de pocos metros, de menos de 1000 metros, sin
porteria para que el tema de expensas no sea un factor importante. Hacemos
edificios, en ese caso fueron 6 unidades, o 7, 7 unidades. (...) Porque nosotros
trabajamos sobre la zonificacion R2b1, hacemos 4 pisos. Son consorcios
econdmicos. Tratamos de buscar terrenos, no fue este el caso, terrenos de
buena profundidad asi el FOT nos permite hacer algo mas, pero punto. Esa es
la escala que manejamos nosotros. (...) Porque lo hacemos todo nosotros, y
tenemos un equipo armado con gente como para hacer este volumen. Hicimos
dos emprendimientos de mayor envergadura y ya implica contratar mas gente,
mas descontrol, y esta es una escala que nosotros podemos controlar bien.
600 m. de construccidn, los hacemos, y lo hacemos con nuestros 20 albafiles,
nuestros 3 pintores, 3 plomeros, 3 electricistas. Si tenemos que hacer mas, es
todo mas largo, mas laxo, tarda mucho mas. No sé, por lo menos nos dio
resultado por este lado (Entrevista con promotor n° 8. CABA, abril de 2014).

Se producian, asi, economias de escala que favorecian a los promotores que
manejaban mas capital y que podian encarar emprendimientos de mayor
envergadura, asegurandoles mejores rentabilidades, y contribuyendo a la

reproduccion de las posiciones dentro del campo de los desarrolladores.

En sintesis, si bien parecieran existir amplios margenes de libertad para elegir donde
emplazar un emprendimiento, de acuerdo a su posicion en el mercado, los
promotores encontraron limitaciones e incentivos que acotaron el universo de

alternativas disponibles en materia de localizacion.
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Por un lado, para acceder al suelo en ciertas areas de la ciudad, se necesitaban niveles
de capital que no todos los promotores de Caballito poseian. En estas zonas, que
ofrecian mayores niveles de rentabilidad y més rapida velocidad de rotacion del
capital, los precios del suelo se transformaban en barreras de entrada, que operaban
para la reproduccion de las posiciones en el campo. Del mismo modo, para comprar
terrenos que permitieran la construccion de emprendimientos de mayores superficies
y que dieran lugar a economias de escala, se requerian volimenes de capital

notablemente mayores.

A su vez, en el desarrollo de su actividad, los promotores buscaron generar vinculos
estables con inmobiliarias y con inversores, como forma de reducir la incertidumbre
en relacién a la provision de la tierra y del capital, indispensables para la
supervivencia en el mercado. Esas relaciones sociales operaron como estructuras que
acotaron el universo de opciones disponibles, generando incentivos para concentrar

la produccion de vivienda en una misma zona de la ciudad.

4.4. La compra de la tierra

El proceso por el cual se concreta la compra de la tierra es clave en el desarrollo
inmobiliario. En esta instancia se visibiliza el efecto que el precio de la tierra tiene
como barrera de entrada a la promocion inmobiliaria, se reproducen y se vuelven
inteligibles las relaciones entre promotores e inmobiliarias, y se determina la
factibilidad del emprendimiento, operacion en la que se manifiestan el peso de la
estructura del campo y de muchas de las reglas no escritas que configuran la

dindmica del desarrollo inmobiliario.

En el momento de la compra de la tierra, los propietarios del suelo y los
desarrolladores negocian el precio final y el modo de efectivizar el pago del suelo.
De acuerdo a la capacidad, los recursos, las estrategias y la necesidad de los actores,
el pago de la tierra se puede efectivizar de multiples maneras: al contado, en efectivo
con un anticipo y cuotas, parte en efectivo y parte en metros cuadrados del edificio

terminado, o totalmente en metros cuadrados.
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Los promotores no necesariamente siguieron una ldgica Unica en relacion a como
encarar la compra del terreno. Ofrecer metros cuadrados del edificio una vez

terminado tenia ventajas y desventajas.

El valor del terreno constituye una parte muy significativa de la inversion total. En el
periodo analizado, en Caballito, el valor del terreno podia representar entre un quinto
y poco menos de la mitad de la inversion total, de acuerdo a sus caracteristicas y
localizacion. Por lo tanto, ofrecer al propietario del suelo metros cuadrados del

edificio a construir, disminuia significativamente el nivel de inversion necesaria.

Sin embargo, el pago en metros cuadrados implicaba también menores margenes de

libertad por parte del promotor.

A nosotros nos obliga mucho. Nos obliga a: ‘ya te dije esto, ya te tengo que
cumplir’. Distinto es compré el terreno, bueno, después veo, consegui la
guita, no la consigo (...). Cuando estds en esa ya estd, le ofreciste tanto, y
tenés que terminar, y tenés tiempo, y ya empieza a correr el reloj. Eso es lo
que a veces te da méas temor para hacerlo. Para nosotros es mas sano decir,
dame el terreno y yo te doy este departamento, este y este, [departamentos no
vendidos de obras anteriores], y con el terreno después yo hago lo que
quiero” (Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

Por otra parte, no siempre resultaba sencillo llegar a acuerdos.

En general casi siempre hemos pagado la tierra (...). A veces cuando no
conocés al propietario, puede ser un potencial problema. El tipo no te conoce
entonces por ahi no le interesa. También él dice ‘;serd un garca este?’
(Entrevista con promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

En ese momento habian tantos que compraban que... obviamente conviene
pagar en m2, pero si el vendedor entre darlo en m2 y darlo en efectivo,
mientras haya quien lo pague en efectivo, lo vende en efectivo. Lo rige el
mercado. Si hay constructores que lo pagan en efectivo, quedas afuera
buscando en m2 (Entrevista con promotor n° 7. CABA, junio de 2014).

De esta forma, en un contexto marcado por una fuerte demanda derivada, los
promotores que tenian acceso a capital suficiente para la compra del terreno en
efectivo tuvieron una posicion ventajosa, mientras quienes solo podian pagar el suelo
en m2, experimentaron dificultades para acceder a los terrenos méas codiciados. El

mecanismo de compra del suelo se constituyd asi, en una barrera de entrada al
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negocio, que contribuyé a su vez, a la reproduccion de las posiciones dentro del
campo de los promotores.

En el momento de la compra del terreno se expresan, se producen y se reproducen las
relaciones entre promotores e inmobiliarias. Asi como generar vinculos estables con
inmobiliarias constituye para los promotores una estrategia que permite reducir la
incertidumbre asociada a la busqueda de terrenos, para las inmobiliarias, establecer
vinculos con los promotores constituye una forma de asegurarse un flujo de unidades
a estrenar para comercializar. El negocio de las inmobiliarias se produce a partir del
cobro de comisiones, y la operacién mas redituable entre 2003 y 2008 fue la
comercializacion de emprendimientos a estrenar (ver Capitulo 3.2.2).

Generalmente la inmobiliaria vende el terreno, y trata de que la obra se la den
a la inmobiliaria (Entrevista con inmobiliaria n® 1. CABA, enero de 2014).

Para obtener la comercializacion de unidades a estrenar, las inmobiliarias
desplegaron simultaneamente dos estrategias. Por un lado, ofrecian los terrenos a sus
promotores conocidos, dispuestos a comercializar las viviendas a través de su
inmobiliaria. Por otro lado, negociaron sus honorarios. De acuerdo a lo establecido
en el sector, en las operaciones de compra-venta las inmobiliarias cobran un 7% del
valor de la propiedad en concepto de comision. Un 3% a cargo del vendedor, y un
4% a cargo del comprador. En la compra-venta de tierra para desarrollos
inmobiliarios, sin embargo, fue habitual que las inmobiliarias estuvieran dispuestas a
renunciar a la comision a cargo del comprador, si acordaban con el promotor la
ulterior comercializacion de las unidades una vez terminada la obra. De esta forma,
resignando la comisién del promotor, que actuaba en la operacién de compra-venta
de suelo como comprador, buscaban asegurarse luego el cobro de comisiones del 4%
por la venta de cada uno de los departamentos construidos. La diferencia en las
ganancias obtenidas era muy significativa. Tomando como referencia valores de
2008 en Caballito, una inmobiliaria que desplegaba con exito esta estrategia,
renunciaba a una comisién de U$S 14.000 en la venta de un terreno de 1.000 m?
construibles, para obtener a cambio U$S 46.400 en concepto de comisiones por la

comercializacion de los 800 m? vendibles del emprendimiento.
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Esta disposicion a renunciar a parte de la comisién, no fue simplemente el resultado
de estrategias individuales, sino que se vincula a cambios en las reglas que
estructuraron la competencia en el mercado de los servicios inmobiliarios (Fligstein,
2002). Alrededor del afio 2005, para obtener mas emprendimientos para
comercializar, algunas de las principales inmobiliarias dejaron de cobrar comision a
los promotores. Por su peso dominante en el sector, las demas inmobiliarias debieron
rapidamente acatar la regla y adoptar esa misma estrategia para sostenerse en el

mercado.

De todas formas, en términos generales, las inmobiliarias tuvieron dificultades para
hacerse de la comercializacion de emprendimientos a estrenar, por fuera de su circulo
de promotores conocidos. Por la importancia que adquiere la confianza en el
comercializador, cuando no conocian a la inmobiliaria, los promotores normalmente
prefirieron pagar la comision correspondiente al comprador. De esta manera, las
relaciones entre inmobiliarias y promotores tendieron a reproducirse en el tiempo,
aun cuando su nivel de hermetismo y reciprocidad no fue en todos los casos,
absoluto.
El aprendizaje que tuvimos con mi papa es que bueno, ellos como que eran la
lealtad absoluta hacia ellos, pero ellos, no era reciproco. Lo mas normal es lo
de ahora. Que a veces te pasen uno a vos, uno a otro, y asi. Ellos querian
llegar a la idea de un constructor y una inmobiliaria, y que ahi se maneje la
sinergia del laburo. Pero la realidad es que hay un montén de inmobiliarias y
un monton de constructores. Mi viejo tenia la idea esa: nosotros las obras te
las entregamos a vos, y los terrenos tuyos me los entregas a mi. Entonces fue
pasando que no todos los terrenos te los entreg6 a vos, y en un momento vos

no tenias terreno, entonces ahi se fue abriendo un poco el juego (Entrevista
con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014)

Por ultimo, al momento de la compra de un terreno, en funcion del precio exigido por
el propietario del suelo, el promotor debe calcular la factibilidad del emprendimiento.
En tiempos de crecimiento de la construccidn, en particular en zonas de fuerte
desarrollo inmobiliario, la compra de la tierra tiene que ser una operacion
relativamente veloz, y los promotores deciden la compra a través de un célculo
rapido y simple. En funcion del precio del terreno y de la superficie edificable, se
calcula la incidencia del suelo por metro cuadrado. A ese valor se le suman los costos

de construccion por metro cuadrado, estimados en funcion de sus propios
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antecedentes en obras anteriores e indices publicados por diferentes revistas y
suplementos especializados. Se comparan esos valores de produccion con los precios
a los que se estan vendiendo los departamentos a estrenar en la zona, y se calcula la

ganancia potencial del emprendimiento.

Cinco minutos. Yo lo que necesito saber es cuantos metros puedo construir
ahi, cual es la linea de frente interno, cuanto FOT tengo en el lote, y si es
APH? la vivienda, cosa que no lo pueda tirar, si es patrimonio histérico, pero
no muchos mas estudios (Entrevista con promotor n° 8. CABA, abril de
2014).

Para estimar los valores de venta que pueden tener las viviendas, los promotores que
trabajaron con inmobiliarias, consultaron a sus comercializadores. Caso contrario,
ellos mismos relevaron los valores de venta de departamentos a estrenar en la zona.
Si el célculo ofrecia una perspectiva de negocios interesante, el promotor procedia a
la compra del terreno. Para los desarrolladores de Caballito, una rentabilidad normal
estaba en el orden del 25% o del 30% en dolares por proyecto. Sin embargo, en
funcién del fuerte incremento en los precios de los departamentos que caracterizd
todo el periodo analizado, se obtuvieron tasas de ganancia extraordinarias que podian
alcanzar, de acuerdo a un promotor, al 100% en el plazo que duraba la inversion, es

decir, aproximadamente 24 meses.

Al momento de calcular la factibilidad, todos los promotores siguieron las mismas
reglas y métodos, adoptando un modo muy similar de llevar adelante el negocio.
Estas reglas, que constituyen un saber practico, incorporado a raiz de la inmersion en
el campo (Bourdieu, 2010), les permitieron a los promotores sobrevivir en el tiempo.
Realizando una operacion rapida y sencilla, simplificaban un proceso largo y
complejo, en el que intervienen un conjunto amplio de actores, limitando y
estabilizando el nimero de variables contempladas, interpretadas en su mayoria
como exdgenas. Para contar con costos y precios de referencia que les permitieran

reducir la incertidumbre, los promotores dependian de que los emprendimientos

2! LLas Areas de Proteccién Histérica (APH) son zonas, espacios o conjuntos urbanos que poseen
caracteristicas particulares, en las que se reconoce a un legado del pasado, no necesariamente remoto
y con influencias de variado origen. Abarca &mbitos que por sus valores historicos, arquitecténicos,
simbolicos y ambientales poseen un alto significado patrimonial, siendo merecedores de un
tratamiento de proteccion de sus caracteristicas diferenciales. Estas protecciones reducen las
posibilidades de desarrollar emprendimientos inmobiliarios sobre los terrenos afectados a APH.
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proyectados no se apartaran demasiado de los proyectos desarrollados por ellos
mismos, 0 por colegas en el pasado. Se generaban asi, incentivos para la réplica de
esquemas exitosos y para el desarrollo de estrategias conservadoras, que no
necesariamente reflejaban decisiones maximizadoras, emergentes de calculos

exhaustivos basados en informacion completa.

4.5. Disefio del proyecto

Una vez comprado un terreno, los promotores deben generar un proyecto para
desarrollar sobre el mismo. El disefio es una responsabilidad diferente a la del
desarrollador, que en su forma pura, delega la tarea en un estudio de arquitectura

contratado a tal efecto.

Sin embargo, en Caballito, la amplia mayoria de los promotores eran arquitectos o
empleaban arquitectos en sus firmas, y se encargaban ellos mismos del disefio. De
esta manera, los promotores lograron captar multiples ganancias por cada
emprendimiento, generando una mayor elasticidad y reduciendo la incertidumbre

asociada a la rentabilidad de cada proyecto.

Nosotros seguimos construyendo por dos motivos. Uno, porque construimos
en las duras, en las mas duras, en las buenas, en las malas, hemos construido
siempre. El otro, porque tenemos una actividad integrada. De cabo a rabo.
Entonces estd ahi metido todo nuestro valor agregado profesional. Digamos,
nosotros contamos para el desarrollo de la actividad con algo diferente a lo
que es un desarrollador puro, también estamos poniendo nuestro trabajo
profesional. Al fin y al cabo es una cobertura (...) Eso nos permite tener un
margen, en Ultima instancia, a nosotros nos sirve, con capital propio, si desde
el punto de vista del capital eso no rindié. Si lo que se puso en un afio se
recuper( cuatro afios después igual, con cero rendimiento, pero me pagé mi
actividad profesional. In extremis eso nos sirve (Entrevista con promotor n°
6. CABA, enero de 2014).

Fueron pocos los casos en los que los promotores contrataron a un arquitecto o a un
estudio de arquitectura para el disefio de los proyectos, y en este campo nunca se
dieron transacciones estrictamente mercantiles?®> (Weber, 2008). Un promotor
contrataba siempre al mismo arquitecto, al que le pagaba honorarios del 5% del costo
de la obra, y del 8% en el caso de las obras chicas, pero lo consideraba parte de la

22 Sobre los supuestos de las transacciones mercantiles ver Capitulo 1.2.2.1
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empresa promotora. Lo asesoraba y asistia incluso con problemas que pudieran
surgir de obras desarrolladas anteriormente, por otros arquitectos.

En otro caso, si bien el promotor era arquitecto, desde el afio 2007 se asoci6 con un

colega para que colaborase con el disefio del proyecto:

Porque me parecia que habia que darle un valor estético, y que nosotros por
ahi en la voragine y en la velocidad, no nos daba el tiempo, ni nos sentabamos
a pensar, ni nada. Porque uno esta en la voragine todos los dias, entonces
valia la pena que alguien se siente y la piense un poco mas. Nos dio resultado
(Entrevista con promotor n° 8. CABA, abril de 2014).

En el proceso de disefio se definen todas las caracteristicas fisicas y arquitectonicas
del emprendimiento: la cantidad de unidades y la cantidad de ambientes de los

departamentos, las terminaciones, la construccion de amenities y de cocheras.

Este proceso debe realizarse de forma rapida, para poder presentar la documentacion
en la Direccion General de Registro de Obras y Catastro, para su aprobacion por el
Gobierno de la Ciudad. Se trata de un tramite obligatorio, con un costo que no fue
considerado como significativo por parte de los promotores, pero si con plazos que
podian extenderse por varios meses. Por eso, una vez comprado el terreno, resultaba
importante presentar la documentacion a la brevedad, de forma de no demorar el

inicio de la obra.

Diferentes factores condicionaban el disefio de los proyectos, reduciendo
significativamente los margenes de libertad con los que los promotores podian
encarar los emprendimientos: el imperativo de optimizar la superficie edificable, las
caracteristicas del terreno y su localizacién, asi como la estructura y capacidad de

financiamiento del proyecto inmobiliario.

Por su posicion subordinada en el mercado, los promotores que construyeron en
Caballito debieron tomar los precios del suelo y de las viviendas como dados
(Bourdieu, 2010). Compraron el suelo a un valor relativo a su superficie edificable,
que los propietarios del suelo fijaron de acuerdo a los crecientes precios que los
emprendimientos a estrenar estaban registrando en la zona. Por lo tanto, para
amortizar el precio de la tierra y reducir la incidencia del precio del suelo, los
promotores se vieron forzados a construir la maxima superficie permitida de acuerdo

al Codigo de Planeamiento.
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Bajo este imperativo, los promotores terminaban de definir el disefio segun las

caracteristicas del terreno. De acuerdo a su forma y orientacion, los promotores

buscaban combinar departamentos con diversa cantidad de ambientes, de manera tal

de maximizar la superficie vendible sobre la superficie total.

También depende un poco del terreno que tenés. El terreno medio que te
limita el proyecto que podés hacer. Adonde podés ventilar. Hay tipos de
terrenos que te dan para hacer tres y cuatro ambientes, cuatro al frente y tres
al contrafrente, por el tipo de ventilaciones que podés hacer. Entonces eso
también te limita (Entrevista con promotor n° 5. CABA, abril de 2014).

El disefio del emprendimiento dependi6é también de los capitales reunidos por cada

promotor y por el modo en el que organizaron el proceso de financiamiento de la

obra. Los promotores que financiaron la construccién a partir de la comercializacién

de unidades desde el pozo, construyeron principalmente unidades pequefas,

adquiribles por un universo mas amplio de inversores.
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También depende de cémo lo vas a comercializar. Es otro tema. Si vos querés
fondear la obra de movida, hacé monoambientes y dos ambientes. Si vos
querés venderlos todos al final de la obra, te podés tirar a hacer unidades mas
grandes. Porque es més facil conseguir el publico en cuotas méas bajas, que
uno que te compre tres ambientes... Un cuatro ambientes en pozo es una
locura. El que te compra un departamento grande lo quiere ver listo,
terminadito, ‘a ver la llave, estd todo pintado, vengo y te lo compro’. El que
compra un monoambiente dice ‘bueno, veni, dale, ;Cudnto hay?’ Paga la
cuotita y listo. Entonces, depende tu politica de financiamiento, también va
un poquito de la mano con la tipologia que elegis (Entrevista con promotor n°
3. CABA, marzo de 2014).

Nosotros teniamos, por ejemplo, ahi en Caballito, creo que 800 m2, 700 m2,
y haciamos unidades de 100, 120. Y se hacia mas dificil venderlo, porque el
mercado es mas chico. No operd tanto el inversor, sino que los que
compraron fueron tipos que fueron a vivir, y que hasta el dia de hoy viven.
Nadie se mudd. Eso tiene que ver con que la unidad grande tiene eso. No
actua para el inversor. Al hacer unidades chicas, empezaron a aparecer los
inversores (Entrevista con promotor n° 8. CABA, abril de 2014).

Fue cambiando. En el 2005, cuando yo entré a trabajar estaban en un edificio
que tenia departamentos muy grandes, de 160 m2 en dos pisos. Aca en
Alberdi al 200. Después, cuando empezamos una obra nueva, hicimos todo lo
contrario. Eran departamentos de uno, dos y tres ambientes. Porque encima,
la verdad que esos departamentos no son faciles de vender, y generalmente se
venden para gente que después los va a habitar. Un inversor no entra, es



dificil que entre en un departamento de 160 m2. Generalmente los inversores,
como después lo quieren vender en el plazo de la obra, o cuando se termina,
buscan dos ambientes, un ambiente. Entonces la obra siguiente fue de uno,
dos y tres ambientes. Que recién empezaba lo del monoambiente. Hicimos
pocos. En un edificio que tenia 47 unidades, hicimos 12 monoambientes, y
después de dos y de tres. Siempre con medidas comodas. Son monoambientes
de 38 m2. Hay de dos ambientes de esa superficie. Y volaron los
monoambientes. Entonces ahi empezamos a ver que... no somos inmobiliaria,
asi que tampoco tenemos una vision mas macro de lo que dicta el mercado.
Generalmente por lo que van pidiendo los inversores: “YO0 quiero entrar con
esta plata”, para esto llegas a un monoambiente, a un dos ambientes. Entonces
ahi pasamos a hacer uno, dos y tres ambientes (Entrevista con promotor n° 5.
CABA, abril de 2014).

Por otra parte, las decisiones sobre la tipologia a construir dependieron de las
lecturas de los promotores acerca de la demanda.

Segun el lugar, segun lo que uno cree, segin dos cosas. Un proyecto se piensa
de dos maneras. Segun lo que te da la tela, que es el terreno. Es decir, segun
lo que el terreno te puede permitir, porque no en cualquier terreno podés
hacer cualquier cosa, ni mucho menos. Y segun lo que crees, que en ese
momento y en ese barrio va a tener demanda. El cruce de las dos cosas
(Entrevista con promotor n° 6. CABA, enero de 2014).

Te lo va dando el mercado. La cantidad de ambientes es por tendencias de
necesidad, porque vos te vas dando cuenta que por ejemplo, hace veinte afios
el caballito de batalla era el tres ambientes con dependencia. La sociedad
también fue cambiando, la sociedad se va atomizando. Los chicos se van a
vivir solos, en mi edificio viven muchas chicas solas o pibes solos, en
monoambientes o dos ambientes. Cuanto mayor poder adquisitivo, el que mas
tiene te compra o se alquila un dos ambientes. El que no, un monoambiente.
Entonces pasé que faltaban monoambientes y la gente demandaba y
demandaba, y el dltimo lo hicimos de monoambientes. ¢Por qué? Los piden
todos. Ahora, (Qué pasd? Nos fuimos todos a construir monoambientes, y
ahora esta faltando unidades grandes. Si una persona, a la que le fue bien, y
que tiene dos hijos, quiere comprarse un tres, un cuatro ambientes, no tiene.
Hay muy poco. Muy pero muy poco. ¢Por qué? Porque venderlo también es
complicado. Eduardo Acevedo fue el caso. Teniamos dos ambientes,
bastantes dos ambientes. Teniamos tres ambientes. No habia monoambientes.
Los dos ambientes salieron todos asi. Primero los mas chicos, después los que
le seguian, ah y habia monoambientes divisibles. Esos salieron al toque.
Habia ocho tres ambientes y te venian a verlos. Eran tres ambientes grandes,
muy comodos, pero quiza porque tenian unos metros de mas, no podiamos
competir con los de la vuelta que eran mas baratos. Entonces no te los
compraban (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).
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En las interpretaciones sobre la evolucion de la demanda, los promotores recurrieron

a diversas fuentes, y muchas veces las inmobiliarias se constituyeron en una fuente

de consulta privilegiada.

Las inmobiliarias te asesoran, no siempre bien, pero bueno, te asesoran.
Tenemos contactos con inmobiliarias. Las inmobiliarias te van diciendo
también, ‘ahora la tendencia es esta, esta saturado el mercado de esto’. Vos
escuchas. Ellos mueven muchas propiedades. Entonces: inmobiliarias, trato
directo, colegas, digamos, personas que te cruzas y te van informando o
mismo revistas, diarios, lo que sea, lo que vos vas percibiendo. Cuando vos
vas por la calle vas viendo también: monoambiente, monoambiente,
monoambiente, monoambiente. Y vos te preguntas: ¢Si queda una familia en
pie, a donde se va a ir a vivir? ;Donde compra una unidad nueva? Tiene que
ir a morir al usado, y a veces no le gusta el usado. Entonces vos te vas
informando de muchas maneras. Vas percibiendo el ambiente, vas mirando, te
van contando (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

Nosotros tenemos la gimnasia de ir y preguntar a ver qué falta en las
inmobiliarias, en la inmobiliaria con la que generalmente trabajamos (...).
Nuestro termometro lo tienen mas ellos que nosotros. Nosotros mas o menos
vemos, pero es una opinion vélida la de ellos para nosotros (Entrevista con
promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

Las inmobiliarias, a su vez, también asumieron ese papel de asesores:

Los colegas cuando tienen los lotes analizan las posibilidades de construccion
que tienen los lotes. En funcién de eso, la empresa constructora que desarrolla
un proyecto, y generalmente somos nosotros los que aprobamos ese proyectos
por las caracteristicas que tiene el proyecto. Los que estamos hace muchos
afios sabemos qué es lo que busca el barrio, qué es lo que quiere, qué tipo de
ambientes, las caracteristicas, terminaciones. Todo lo que necesita la
construccion (Entrevista con inmobiliaria n® 1. CABA, enero de 2014).

Las interpretaciones sobre las caracteristicas de la demanda reconocian, en términos

generales, matices barriales. De este modo, los promotores que construyeron en

diferentes barrios tendieron a adaptar sus disefios, en particular las terminaciones,

calidades constructivas y cantidad de cocheras, a las zonas en las que construyeron,

buscando asi, adaptarse a lo que entendian como una demanda diferenciada.
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Capaz si nos moviéramos de zona, si tendriamos que bajar un poco los costos,
porque no podés vender el m2, pasando Avenida La Plata para alla
[Almagro], a U$S 2.500, como se esta vendiendo por aca. Entonces uno para



eso tiene que bajar los costos (Entrevista con promotor n° 5. CABA, abril de
2014).

Con el mismo criterio, otros promotores que no estaban dispuestos a modificar el
tipo de producto que desarrollaban, no construyeron en ciertos barrios porque
consideraban que departamentos de determinadas caracteristicas podian no encontrar

demanda en ciertas zonas.

4.6. Construccion

Una vez definido el proyecto y aprobados los planos, el promotor inicia la
construccion. La construccién requiere combinaciones Unicas de trabajos manuales
especializados e insumos materiales, que se deben desarrollar y coordinar en el lugar
(Eccles, 1982): la demolicion de la estructura preexistente, la construccion de la
estructura de hormigon, la albafileria, las carpinterias, las instalaciones sanitarias,
eléctricas y de gas, la instalacion de ascensores, la yeseria, el revestimiento de las
paredes, la pintura, etc. La coordinacion de estas tareas es central, en la medida en

que el inicio de ciertas labores, depende de la finalizacion de otras.

Existen diversas maneras de encarar la construccion de un edificio: contratando una
empresa constructora llave en mano que entrega un edificio terminado, contando con
una empresa constructora que realice la totalidad del proceso constructivo, contando
con una empresa constructora que realice una parte de la construccion y
subcontratando algunos gremios, o bien contratando separadamente a todos los
contratistas.

Entre los promotores que construyeron en Caballito, lo mas habitual fue poseer una
empresa constructora que realizara parte del proceso constructivo y subcontratara a

los demas gremios, o directamente subcontratar todos los oficios.

Los promotores que contaban con una empresa constructora que realizaba una parte
del proceso productivo, con su empresa se encargaron normalmente de la “obra
gruesa”, es decir de la construccion de las estructuras de hormigon y de los trabajos
de albafiileria. En términos generales, estas tareas se extienden a lo largo de gran

parte del proceso de construccion del edificio y son claves para controlar el conjunto
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del trabajo de produccién. Por otra parte, se llevan adelante por mano de obra poco

especializada que puede, por lo tanto, emplearse para diferentes tareas, incluso como

ayudantes de los oficios mas especializados, facilitando la integracion y la

generacion de economias de escala (Eccles, 1982).

Como empresa constructora principal si, pero después vos tercerizas.
Carpinteria metalica o de aluminio lo compras afuera, carpinteria de madera
lo mismo, los pisos los compras a Barugel Azulay o a Blaistein, vas
comprando, vas formando el conjunto. La empresa constructora principal es
la que se encarga de hacer la estructura de hormigén y la albadileria, y todo lo
demaés, la plomeria, el electricista, eran contratos separados, aparte, de gente
gue conocemos nosotros (Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de
2014).

Con gente nuestra nosotros hacemos mamposteria, o sea albafileria,
levantamos las paredes, los revoques, el hormigoén, la pintura, contrapisos.
Plomeria nada, instalacion eléctrica tampoco, carpinterias las colocamos
nosotros pero lo compramos. Los yeseros también los contratamos. No
hacemos nosotros yeseria. Conductos de ventilacion contratamos, es una
empresa que viene y te pone todos los tubitos, cielorraso contratado, piso y
zbcalo contratado. Amueblamiento de cocina también contratamos. Las mas
grandes hacemos nosotros. Las que demandan mas mano de obra ahi adentro
(Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).

Porque lo podés llegar a tener méas manejado. Es més facil manejarlo, lo tenés
mas manejado. Ya tenemos la estructura armada. Qué se yo, mafiana si
hubiese tenido cuatro pintores que les pago siempre yo, entran y listo. No
arreglo méas con este muchacho [contratista]. Pero depende, ya la estructura
de hormigbn y mamposteria la tengo, entonces se mantiene (Entrevista con
promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

La otra modalidad habitual de encarar la construccion fue contratando separadamente

a diferentes contratistas, que se ocuparon de las distintas instancias de la

construccion. En estos casos, los promotores se encargaron de la direccion de la obra.
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De alguna manera licitamos en forma casera los distintos gremios. Si bien se
intentd, no era la idea tener una empresa constructora. O estas en el negocio
comercial, o en el dia a dia de la obra (...). Una cosa es la direccion de la obra
y otra cosa es ser el que toma lista a los obreros en el dia a dia (Entrevista con
promotor n° 7. CABA, junio de 2014).



El recurso a la subcontratacion es una caracteristica de la industria de la
construccion. La gran cantidad de empresas que existen en el sector reduce la
incertidumbre en relacién a la disponibilidad de constructores, a la vez que la
complejidad de los procesos productivos hace dificil prever la necesidad futura de
mano de obra, generando incentivos para el recurso extensivo de la subcontracion
(Eccles, 1982). Como se sefiald en el primer capitulo, para una empresa constructora
no es sencillo sostener una amplia cantidad de trabajadores especializados
constantemente ocupados, debido a la incertidumbre sobre la demanda de mano de
obra por especialidad, por periodo de tiempo y por localizacion, teniendo en cuenta
la dificultad de trasladar a los empleados entre trabajos distanciados. Mas ain cuando
muchos oficios representan una proporcion relativamente pequefia del trabajo
requerido para el total de la obra. Los contratistas sirven como fuentes de mano de
obra para el promotor o la empresa constructora general, en la medida en que son los
responsables de reclutar, entrenar, asignar y controlar la fuerza de trabajo
especializada. Habitualmente, los contratistas trabajan para distintos promotores y en
diferentes emprendimientos de un mismo promotor, intentando mantener su fuerza
de trabajo estable y productivamente ocupada. A su vez, al recurrir a contratos con
valores preestablecidos, los subcontratistas absorben parte de la incertidumbre y el
riesgo enfrentado por el promotor. El nivel de subcontratacion es proporcional a la
complejidad del tipo de construccidn, a la escala del proyecto, y a la extension del
mercado (Eccles, 1981).

Entre los que trabajan con contratistas, tanto aquellos que realizan una parte del
trabajo con su empresa y el resto lo subcontratan, como quienes tercerizan la
totalidad del proceso constructivo, lo habitual fue sostener a los contratistas en el
tiempo. Se genera asi un modo de contratacion que puede definirse como
“cuasiempresa”, punto medio entre la integracion vertical, relaciones bilaterales entre
el promotor y un unico contratista para cada oficio, y un conjunto de empresas
vinculadas por relaciones netamente mercantiles. En este esquema se hace un uso
extensivo de la subcontratacion, pero cada promotor utiliza s6lo un namero limitado
de contratistas para cada oficio, que se sostienen por periodos largos de tiempo. En
muchos casos se trata de contratistas que aportan solo la fuerza de trabajo, mientras

que los materiales son provistos por el promotor (Eccles, 1982).
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Si bien los promotores periddicamente trasladaron a los contratistas a una arena
mercantil como forma de negociar los precios, el recurso a una contratacion
competitiva, en la que se impusiera automaticamente el contratista que ofreciera el

menor presupuesto, no se utilizdé en ningun caso.

En un trabajo en el que hay mucho capital en juego, que se despliega en un periodo
largo de tiempo y en el que los resultados dependen principalmente de la precision
con la que se ejecutan actividades practicamente artesanales, la confianza aparecio en
primer plano como el elemento esencial que los promotores tenian en cuenta a la
hora de contratar empresas. De hecho, la confianza fue tal vez la principal
herramienta de negociacion con la que contaron los contratistas en una relacion
asimétrica. Aun cuando los promotores colocaban a los contratistas en un escenario
de competencia, cotizando y presupuestando los diferentes trabajos y materiales que
se necesitan para la construccion, los constructores sabian que un cambio de
contratista implicaba siempre una cuota de incertidumbre sobre el cumplimiento de

la calidad y los plazos estipulados.

Generalmente son los mismos contratistas. Cotizamos y tenemos afinidad.
Cuando cambiamos uno, nos cuesta. A veces, ahora cambiamos el plomero
pero nos costd un montoén. Vino otro recomendado, con precio mucho mas
bajo y nos costd un monton cambiarlo. Porque es un flaco que ves todos los
dias, que estas... Me senté a hablar con el flaco y le dije mir4, éste es el otro
presupuesto, qué hacemos, si, no, si, no, y en un momento ya dije, bueno,
vamos con el otro, probemos otro (Entrevista con promotor n° 3. CABA,
marzo de 2014).

Los proveedores son siempre los mismos, uno ya conoce, pide precio y se
queda con el viejo conocido (...). Hacemos cotizaciones con distintos
contratistas para apretar mas al conocido y quedarnos con él. Siempre se
cotiza (Entrevista con promotor n° 5. CABA, abril de 2014).

Si, generalmente son siempre los mismos. Tanto el que hace la yeseria,
electricidad, plomeria, pintura. Porque ya te conocés. Conocés los tiempos.
Saben como vos trabajas. Renegas igual, pero tenés... salvo que a veces pasa
que vienen y lo que ya te dije, ;cuanto va a costar esto?, y diez pesos. Y viene
Tomas y te dice, yo por hacerte eso te cobro 6. Por ahi a Tomas no lo
conozco. ¢Me va a cagar 0 no? Y averiguo, ¢en donde hiciste trabajo? Y aca.
¢Che, te laburé Tomas? Si, y laburd bien. Che este me cobra 6, vos me cobras
10 ¢qué hacemos? Yo prefiero laburar con el de 10, porque conozco, pero hay
4 pesos de diferencia. Es mucho. Bueno esta bien, te cobro 8 (Entrevista con
promotor n° 4. CABA, junio de 2014).

150



En cuanto a la modalidad de pago, aun cuando en alguna oportunidad algun
promotor pago a los contratistas con m2, la forma mas ampliamente utilizada fue el
pago contra servicios prestados en dinero. Si bien en algin momento el pago en
metros fue mas habitual, y los promotores prefieren en ocasiones esta modalidad
pago, en la practica presenta muchas dificultades. En particular, el contratista debe
realizar un volumen de trabajo considerable como para equiparar el valor de una
unidad funcional, y por otra parte, debe estar en condiciones econémicas de sostener
con su propio capital, los jornales de sus empleados.

En Caballito, ningin promotor contrato a una empresa constructora llave en mano, y
los que contaban con empresas constructoras capaces de realizar la totalidad del
proceso constructivo fueron excepcionales. Solamente dos desarrolladores trabajaron
de esa manera. Uno de ellos se abocé a la produccion de emprendimientos sencillos y

de pequefia escala, por lo tanto los incentivos hacia la subcontratacién eran menores:

Yo te voy a decir cbmo empiezo a tener una empresa constructora. Vos
empezas a construir. LIamas gremios. En vez de reclamarle a los gremios, la
gente te reclama a vos. Entonces yo digo, ‘pard, pard, ;cual es este negocio?’.
Yo te hago una casa a vos, vos me pagas 10% de honorarios, y de pronto el
plomero pone algo mal y te enojas conmigo. Entonces yo me voy a hacer
cargo del tipo, me vas a pagar mas del 10% y yo voy a correr el riesgo.
Entonces me vas a pagar el 25%. Yo te voy a cobrar el 25% y el dia que tenés
un problema, el plomero va y te lo arregla, y yo me hago cargo con el 25 que
me pagaste. Porque si vos me pagas el 10, yo te traigo el plomero, y cuando el
plomero salié algo mal porque salié algo malo, porque el cafio malo, por lo
que fuera, y vos te la agarrds conmigo, el plomero esta en otro lado. Entonces
viene el tipo, yo tengo que poner plata de mis honorarios, y todo un
quilombo. Nos terminamos enojando. El gran quilombo de los propietarios
que se enojan con los arquitectos. Yo dije: ‘basta, ;Sabés qué? Si yo me voy a
hacer cargo de mis tipos, porque terminas haciendo eso, yo me pongo mi
empresa. Chau. O contrato una empresa llave en mano. Pero resulta que el
tipo no me lo quiere pagar la empresa. ‘No, para, traeme un plomero, un
electricista, un pintor, un albaiiil’. Ah barbaro, pero si hay quilombo me lo
reclamas a mi, y me lo sacas de mi 10%. Entonces ahi armé una empresa. Yo
me hago cargo de mi gente. Bueno, entonces gano sobre mi gente. Si no hay
ningun quilombo, me gané el 25% (Entrevista con promotor n° 8. CABA,
abril de 2014).
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4.7. Comercializacion

La comercializacion de las unidades es otra fase central del desarrollo inmobiliario.
En esta instancia pueden gestionarse los capitales necesarios para la finalizacion de
la obra, o concretarse la realizacion de la mercancia, generando la ganancia que
incentivd la construccion, y poniendo nuevamente el capital de promotores e

inversores a disposicion para el desarrollo de nuevos emprendimientos.

La comercializacion de las unidades puede iniciarse antes o después de que el
edificio esté terminado y habitable. La amplia mayoria de los promotores
entrevistados recurri6 a una comercializacion anticipada. Por un lado, la
comercializacion temprana permite fondear la obra, permitiendo encarar un
emprendimiento aun cuando no se disponga de la totalidad de los capitales
necesarios para concluirlo. En muchas ocasiones, los promotores retnen en una
sociedad o en un fideicomiso por acciones los capitales para comprar un terreno,
pero dependen de la venta anticipada para financiar la construccion. Por otro lado, la
venta de departamentos es un proceso extenso y, por lo tanto, los promotores
prefirieron iniciarlo cuanto antes, buscando aumentar la velocidad de rotacion del
capital comprometido, aun cuando implicé vender las unidades a un precio menor al
que tendrian terminadas:
Nosotros solemos vender cuando ya tenemos la estructura de hormigon
armado practicamente terminada, lo cual implica ya un avance de obra y de
inversion importante, pero no al final. No al final por varios motivos: primero
porque implicaria una inversion y capital mayor. Pero ademas de eso, porque
vender te cuesta mucho. O sea, si vos arrancaste con la demanda, con el
inversor, pero el inversor se va a llevar un departamento, vos no dependés de
la venta. Mejor dicho, no s6lo no dependes, ya la vendiste de entrada, no
tenés que vender. Si vos tenés que vender al usuario real, hay que vender. Un
edificio de 50, 60, 70, 80, 100 departamentos hay que venderlos. Lleva afios.

Entonces como no empecés antes de terminarlo, no terminas nunca
(Entrevista con promotor n° 6. CABA, enero de 2014).

Si bien la venta antes de la finalizacion de la obra fue la estrategia méas extendida, en

algunas ocasiones los promotores esperaron a terminar el edificio para iniciar la

comercializacidn, para poder apropiarse de la maxima rentabilidad de cada unidad.
Cada desarrollo tiene su caracteristica. Compramos este terreno, se juntan 5

personas, ponen un peso cada una, y dicen ‘;qué hacemos aca? ;Cuanto vale
hacer el edificio?’. ‘Pusimos cinco para el terreno, hay que poner un peso mas
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cada uno y hacemos el edificio. No vendemos nada. Esperamos al final’
(Entrevista con promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

Otro promotor, gque tiene una empresa constructora y hace la totalidad de la obra, no

vende hasta que no tiene terminado los edificios:

Es muy antigua nuestra metodologia, pero es la que funcioné a nuestros
antecesores, y es la que te da un poco de estabilidad, y la que vos te vas
manejando de acuerdo a la que tenés (Entrevista con promotor n° 9. CABA,
junio de 2014).

Sin embargo, este tipo de practicas fue excepcional. Probablemente, en este Gltimo
caso se trabajo asi porque para el promotor el desarrollo inmobiliario constituia un
ambito de negocios secundario. Trabajaba junto a un grupo de inversores que se
diversificé en otros sectores que no tenian relacién con la construccion. Quiza por
€s0 mantuvieron un esquema de negocios que no priorizaba una rotacion rapida del

capital.

Los promotores también deben definir como van a comercializar las unidades. Esto

implica decidir si lo haran de forma directa o por intermedio de una inmobiliaria.

Trabajar con inmobiliarias tiene una serie de ventajas. Por un lado, contribuye a
fortalecer lazos con estos actores, que pueden resultar Gtiles para la obtencion de
terrenos y para contar con informacion confiable sobre las caracteristicas de la
demanda y los precios de los inmuebles. Por otra parte, significa tercerizar una parte
del proceso de desarrollo inmobiliario, delegando el esfuerzo de la comercializacién
en un intermediario que se especializa en esa tarea, y evitando ampliar la carga
laboral, tanto en términos de horas de trabajo, como de cantidad de personal:
¢Por qué no lo vendemos nosotros? Y porque es como abrir otro negocio mas.
Es como cualquier rubro. Vos de cualquier cosa podés ir metiéndote mas. Eso
implica fines de semana guardia, un monton de movidas. Nosotros laburamos
en la semana. Eso ya implicaria que los fines de semana tenés activado un
quilombito de que no le abrio la puerta, que no sé qué. Empezar a laburar los

fines de semana. En un momento lo masticamos y yo siempre dije que yo no
queria (Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo de 2014).
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Por otro lado, las inmobiliarias, por su trayectoria, su visibilidad y su presencia en el
territorio, pueden generar mas confianza que los promotores, que muchas veces son

absolutamente desconocidos para los compradores.

También pasa que la gente a las inmobiliaras como que les tiene mas
confianza. Fui yo, y levanté un edificio, ‘;y este quién es? ;De donde sali6?’.
La inmobiliaria esta ahi, estuvo siempre ahi, si querés ir y romperle el vidrio,
vas y lo rompes. Vos hiciste un edificio, y de donde saliste. Cuantos edificios
hiciste, de donde sos. La inmobiliaria tiene una trayectoria, le da como mas
confianza a la gente, me parece (Entrevista con promotor n° 3. CABA, marzo
de 2014).

Recurrir a inmobiliarias sirve también a los promotores para tomar distancia de los
compradores y desentenderse de diferentes complicaciones que puedan surgir una
vez que el edificio sea ocupado.

Sin embargo, tercerizar la comercializacion encarna el riesgo de que la inmobiliaria
no priorice la venta del emprendimiento. Por lo tanto, qué inmobiliaria elegir es una
decision importante. Por un lado, las més grandes y conocidas del barrio pueden
generar mayor confianza y expectativas para promotores y compradores, sobre la
calidad del servicio de venta. Los promotores que trabajaron con inmobiliarias,

recurrieron habitualmente a aquellas con trayectoria y prestigio en el barrio.

Comercializar un emprendimiento a estrenar es la Ferrari de la inmobiliaria,
pero para una inmobiliaria chiquita es casi imposible. No tienen know-how.
Los arquitectos también no son tontos, van donde hay prestigio, donde hay un
nombre, una trayectoria. Para una inmobiliaria chiquita es casi imposible
comercializar (...). El gran universo de los constructores debe estar
atomizado en 7 empresas (...). Ahora, ;por qué se da eso? Y bueno, porque
creo que los actores del mercado logramos dar la transparencia, la
confiabilidad, y también hay otra ida y vuelta. Los constructores, en lugar de
ir a ver al tipo, por mas que es un tipo macanudo, amigo del country, de la
inmobiliaria “Mi Casita” vienen a verme a mi, porque dicen ‘este tiene chapa,
la gente lo va a ir a ver a ¢éI’. Es cierto y no es cierto. Pero algo de eso
también hay. La gente quiere codearse con los mejores. Si vos tenés un
equipo de fatbol, quisieras tener a Messi, ¢0 no? (Entrevista con inmobiliaria
n°® 2. CABA, abril de 2014).

La venta de emprendimientos a estrenar fue uno de los principales negocios de las

inmobiliarias, y la competencia por su comercializacion incidio en la articulacion que

éstas establecieron con los promotores. Del mismo modo que acontecié con la

154



comision correspondiente a la compra de la tierra (ver 4.4 en este capitulo), producto
de esta competencia, por un lado, los promotores dejaron de pagar comision por la

venta de los departamentos.

Antes si, los constructores pagaban comision. Después el mercado, algunos
colegas, que actuaron de forma deshonesta nos llevo a actuar de esa forma, a
no cobrar a los desarrolladores. Hubo gente que... uno trabaja con honorarios.
Es un tema ético por otro lado, vos vendés. O sea si no le cobras a los
vendedores, no le cobras nada, los vendedores a donde se van a ir. A donde
no les cobrés. Entonces empezd un tema de competencia, que nos jodio a
todos nosotros, concretamente (Entrevista con inmobiliaria n° 1. CABA,
enero de 2014).

Pero también, fue habitual que presionaran a las inmobiliarias a que invirtieran en los

emprendimientos para acceder a su comercializacion.

Siempre te tira, por supuesto la empresa constructora, te dice ‘che, bueno,
¢V0S con cuénto vas a entrar? ;cuantos departamentos me vas a comprar?’,
‘bueno, mira no s¢, dos, tres’, por ahi a lo mejor te traigo un inversor. Es
como si se lo vendiera yo, porque le estoy acercando gente que me conoce a
mi, no a ellos (Entrevista con inmobiliaria n® 2. CABA, abril de 2014).

La realidad es que uno lo que le ofrece son inversores del pozo, que son
clientes nuestros, que invierten desde el pozo en distintas unidades, y después
tomas el edificio a la venta. Va mucho en eso, también te puede pasar que
venga un constructor y te diga ‘toma el edificio a la venta’. Pero lo habitual es
que uno participe metiendo inversores en la obra. Cuando lo agarrés de pozo.
Entonces viene la constructora a ofrecerte un proyecto, y vos se lo ofrecés a
tus clientes, a inversores, como un negocio, y tomas la obra. Vendés las
unidades de los inversores y tomas la obra a la venta (Entrevista con
inmobiliaria n® 4. CABA, abril de 2014).

Esta dinamica reforzd las dificultades de las inmobiliarias méas chicas para acceder a
la comercializacion de emprendimientos a estrenar. Sin el prestigio ni el capital de
las inmobiliarias mas importantes, practicamente no pudieron incorporar unidades a
estrenar en su cartera de propiedades, y la oferta de vivienda nueva se concentro en
pocas manos (Ver Capitulo 3.2.2):
Hubo una época en que con un compafiero de aca nos dedicabamos, todos los
dias, a caminar todas las construcciones. Sobrecitos, reuniones, y no lo
logrdbamos. Tenés que haber puesto plata. No se logra por relacion, por

buena onda, porque tengas el nombre. Nosotros tenemos un nombre barbaro,
sano, muchisimos afios. Te dicen ‘si, si, tu empresa la re conozco. Es mas si
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querés te dejo que lo comercialices, si tenés algun comprador traelo, yo te
dejo’. Hasta ahi. Pero darte la comercializacion, firmar un contrato de
comercializacion, especificado. Te lo dan porgue tenés que poner plata. Solo
al que pone plata (Entrevista con inmobiliaria n°® 5. CABA, abril de 2014).

Estos mecanismos contribuyeron a la reproduccion de las posiciones dominantes y
subordinadas dentro del campo de las inmobiliarias, incluso en un contexto de

dinamismo de las operaciones de compra-venta.

Pero este tipo de articulaciones entre promotores e inmobiliarias también generd
incentivos para que los comercializadores priorizaran la venta de los
emprendimientos en los que estaban comprometidos como inversores, dejando en

segundo plano los demés proyectos inmobiliarios.

De hecho, algunos promotores que se hicieron pasar por potenciales compradores
para analizar el servicio que estaban recibiendo por parte de la inmobiliaria,
encontraron diferentes expresiones de falta de profesionalismo o mala fe. A veces, a
partir de los anuncios financiados por el promotor, la inmobiliaria llevaba
sistematicamente a los potenciales clientes a una obra cercana y no publicada. En
otros casos, se quejaron de que la inmobiliaria enviaba vendedores que no conocian
el emprendimiento, por la falta de interés y por la gran cantidad de emprendimientos

en venta.

Teniamos inmobiliaria, Geraci, hasta Alberdi y Curapaligle, y ahi decidimos
hacerlo por nuestra cuenta porque no se vendian los departamentos. Iba un
conocido a preguntar a Geraci por un departamento, en ese lugar, en esa calle,
para que sea el nuestro, y lo mandaban a todos los que tiene él. Generalmente
las inmobiliarias construyen también y lo primero que quieren hacer es
vender lo que ellos construyen. Queda como que de Gltima, si no te gusta
nada de lo que yo construyo, tengo esto. Era muy de ultima. Entonces lo
empezamos a comercializar nosotros (Entrevista con promotor n° 5. CABA,
abril de 2014).

De esta manera, para los promotores, fortalecer los lazos con las inmobiliarias, no
solo sirvid para recibir ofertas de terrenos, sino también para reducir la incertidumbre

asociada a los servicios que la inmobiliaria puede proveer.

La importancia que tiene la confianza a la hora de definir el comercializador, se

evidencia también en la decision de algunos promotores de delegar la venta de las
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unidades en algun conocido que tuviese experiencia en el sector, aunque no tuviera la
estructura ni el renombre de una gran inmobiliaria. Esta practica se observo
solamente en dos casos, y en ambos se tratd de personas que habian trabajado en
inmobiliarias importantes, con las que los promotores habian vendido sus

emprendimientos y que, cuando se independizaron, lograron sostener el vinculo.

Mas habitual fue que por malas experiencias con inmobiliarias, por los costos, con la
intencion de ofrecer otro tipo de servicio, e incluso por cuestiones valorativas o
ideologicas, algunos promotores optaran por comercializar ellos mismos las unidades

que produjeron.

Mi experiencia me da que te desprendés totalmente del desarrollo y de la
construccion. Nosotros estamos muy involucrados en el desarrollo y la
construccién. Ya te digo, voy a ser yo el que te va a ir a firmar, soy yo el que
te va a cobrar, soy el que si tenés un problema me vas a llamar y me vas a
decir ‘el aire no me anda’ o ‘se me pinché un cafio’, que pasa. En ese tipo de
proyectos, mi opinion, es que cuando ponés una mega-inmobiliaria, casi no
tenés vinculo con la constructora. EI comprador casi no tiene vinculo con la
constructora. La constructora se abre en algin punto. De hecho me pasa que
te dicen: ‘;viste lo que esta haciendo Lepore?’. Lepore no hace nada. Lo hace
un desarrollador, lo hace una constructora. Lepore pone cuatro carteles, cinco
avisos, gasta 50.000 pesos en publicidad. El no hace absolutamente nada. No
es que estoy ninguneando a las inmobiliarias. Pero tienen un rol en todo esto
muy cémodo. Muy comodo. Yo estoy sentado, tengo una persona acorde,
tengo habilidades para vender, hasta ahi nomas, porque Lepore es Lepore. Por
ahi es muy habil para vender, pero el que viene es una sefiora de 65 afios que
por ahi no tiene la més palida idea de lo que es un termotanque. Le pagan 100
pesos cuatro horas, y si vende le pagan el 0,01 del no sé qué.

Si vos vendés tu producto, nada mejor que vos mostrarlo, que vos defenderlo.
A mi me ha pasado de que lo estdn mostrando y yo me hago el tonto, estoy
con un obrero y dicen: ‘;y acé se puede poner una torre Eiffel?’, “Si, claro, se
puede poner una torre Eiffel’. Y yo digo, qué claro si no se puede poner nada.
Las inmobiliarias dicen todo que si: ‘;y aca va a haber lavarropas?’ ‘Si, claro
que va a haber’. Mentira. Pero bueno.

Ya te digo, tienen un rol muy cémodo. Vendio, cobro. Si vos tenés algun
problema con el edificio, vos comprador, las inmobiliarias: ‘no s¢, tomatela
con la constructora’. Y la constructora, si este tipo te hace juicio porque la
canilla en vez de abrir a la izquierda abre a la derecha, la inmobiliaria... ya
estd, salié del rol. ¢ Y qué inversion tuvo? Ya te digo, dos carteles, una sefiora
y 40.000 pesos en un diario. ¢(Qué inversion tenés? ;Qué riesgo tenés? Yo
tengo un riesgo que es un monstruo, y el comprador tiene un riesgo
(Entrevista con promotor n° 4. CABA, enero de 2014).

157



En varias entrevistas los promotores dejaron entrever cierta tension e incluso
desprecio por la funcion que desempefian las inmobiliarias, sosteniendo que con
bajos niveles de riesgo e inversion podian obtener, en la comercializacion de un

emprendimiento, ganancias incluso mayores que las percibidas por el desarrollador.

Aun asi, la comercializacion de emprendimientos a través de grandes inmobiliarias
parece haber sido la estrategia mas extendida. EI 95% de los desarrollos relevados en
el diario Clarin, se vendian a través de una inmobiliaria. A su vez, el 80% de estos
anuncios se concentraban en solo 9 inmobiliarias, de las cuales, las 3 mas

importantes representaban el 44% (ver Capitulo 3.2.2).

Tanto las inmobiliarias como los promotores que comercializaban sus propias
unidades, recurrieron, en el periodo estudiado, a la publicacion en diarios, a la
carteleria de obra, y a la folleteria como principales herramientas de venta. Fue
habitual que los emprendimientos se promocionaran en diferentes medios gréficos,
segun las caracteristicas de los inmuebles. Los departamentos méas caros, mas
exclusivos y de mayor metraje, normalmente se publicaban en el diario La Nacion,
buscando acceder a una demanda de clase media alta. En cambio, las propiedades
mas convencionales se publicaban en Clarin, buscando acceder a una demanda mas
extendida, en funcién de la mayor tirada del medio. De hecho, por las caracteristicas
de la oferta del barrio, la mayor parte de los emprendimientos se promocionaron a
través del diario Clarin, que registré una cantidad de anuncios para el barrio de

Caballito significativamente superior a La Nacion.

En el periodo analizado, la compra de unidades tuvo mucho dinamismo y la
comercializacion de las unidades era un proceso relativamente veloz, en particular,

para los departamentos chicos.

El precio de las unidades, normalmente lo fijaban los promotores de acuerdo a sus
costos y a los valores que las propiedades a estrenar tenian en la zona, asesorandose
con inmobiliarias que podian efectuar tasaciones, pero siempre manteniendo la

ultima palabra.
[Los precios de venta de las unidades] los dicta el mercado. Nos asesoramos
con inmobiliarias, y vos intentds un poquitito siempre mas, y siempre tenés la

contraoferta, o sea que eso te lo regula el mercado. Vos pedis 10 pesos, viene
un tipo y te dice: ‘te pago 9°. Vos venis y decis, ;me sirve 9?7 Si, dale. Me

158



sirve 9 desde el punto de vista impositivo, y desde todo punto de vista
(Entrevista con promotor n° 1. CABA, marzo de 2014).

A medida que se iban vendiendo las unidades, los promotores distribuian las
ganancias entre los socios. Los compradores de pozo, también podian vender al
terminar la obra y hacer una diferencia. Con los capitales y la ganancia, quienes
invirtieron en la construccion como mecanismo de acumulacion, tendieron a volver a
comprometerse en una nueva inversion, con un mismo promotor, o bajo los consejos

de la misma inmobiliaria.

4.8. Conclusiones

En el presente capitulo, se abordé el modo en que los promotores de Caballito
organizaron y llevaron adelante cotidianamente su actividad en el periodo
comprendido entre 2003 y 2008. Para eso, se dividio el proceso de desarrollo
inmobiliario en una serie de fases que responden a tareas que los promotores
desempefiaron: la obtencion del capital inicial, la creacion de una figura juridica, la
busqueda de un terreno, la compra del terreno, el disefio de un proyecto, la
construccion, y la comercializacion. A lo largo de todo el proceso, los promotores
desplegaron diversas estrategias y se vincularon de diferentes maneras con otros
actores economicos que desempefiaron distintas funciones en la produccion y

comercializacién de viviendas a estrenar.

A pesar de las diferencias en los recursos y capitales movilizados, se encontraron una
serie de estrategias que fueron seguidas practicamente por todos los promotores.
Estas se orientaron, en términos generales, a reducir las fuentes de incertidumbre

asociadas al proceso de desarrollo inmobiliario.

En primer lugar, para sobrevivir en el tiempo, los promotores buscaron generar
relaciones estables con consumidores y proveedores, intentando asegurarse la
provision de recursos, insumos y servicios necesarios para la construccion. En ese
sentido, pretendieron hacerse de un circulo de inversores que acompafaran y
financiaran los diferentes emprendimientos. Tendieron también a estabilizar vinculos
con empresas constructoras, como forma de reducir la incertidumbre en torno al

cumplimiento de los plazos, costos y calidades pautadas en la construccion del
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emprendimiento. Asimismo, muchos promotores generaron relaciones estables con
inmobiliarias, que fueron relevantes para la provision de suelo y la busqueda de

consumidores finales para las unidades construidas.

Las relaciones econdmicas que estos actores establecieron estuvieron enraizadas en
relaciones sociales, mediadas por el conocimiento previo, 0 por contactos y
recomendaciones. Estas relaciones sociales tuvieron un lugar méas relevante que los
contratos y las figuras juridicas en la construccion de la confianza necesaria para

reducir la incertidumbre y permitir el desarrollo de la actividad.

En segundo lugar, buscando disminuir la incertidumbre en relacion a los costos de
produccion y los precios y plazos de venta de las unidades construidas, los
promotores se apoyaron en dispositivos sociales, en reglas y rutinas, que
condicionaron sus estrategias y acotaron sus margenes de libertad. Estas normas, que
todos los promotores siguieron al momento de definir la compra de un terreno,
dependian de que los promotores se apartaran poco de lo hecho por ellos mismos o
por colegas en el pasado. De esta forma, se favorecia la réplica de esquemas exitosos
y se incentivaban ldgicas conservadoras, que brindaban precios de referencia y
reducian la incertidumbre, pero que no se adecuaban necesariamente a estrategias
optimizadoras, que maximizaran utilidades en base a célculos exhaustivos e

informacién completa.

Las relaciones sociales sobre las que se construyeron las relaciones economicas y las
reglas que orientaron la actividad de los promotores, generaron incentivos para la
permanencia en una misma zona y para la produccion de viviendas en areas en las
que existian antecedentes positivos. A su vez, en funcién de las modalidades de
financiamiento y de comercializacion adoptadas, que priorizaron la rapida rotacion

del capital, se tendio a la construccion de departamentos pequefos.

En las reflexiones finales, se proseguira este analisis, indagando con mayor
profundidad las formas en las que las estructuras sociales de los mercados
favorecieron el desarrollo de la oferta concentrada territorial y tipolégicamente

descripta en los capitulos anteriores.
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Reflexiones finales

El desarrollo inmobiliario en la ciudad de Buenos Aires experimentd un crecimiento
inédito en la Ultima década motorizado, fundamentalmente, por la construccion
residencial. A pesar de la importancia que asumio este sector en la posconvertibilad,
es poco lo que se conoce sobre los actores involucrados en la produccién y
comercializacion de viviendas, en particular acerca de los promotores pequefios y
medianos, responsables de la mayor parte de la construccion orientada al mercado.
La caracterizacion de estos actores y de sus estrategias es una dimension de analisis
clave para comprender las dindmicas del desarrollo inmobiliario, que incidieron
fuertemente en la configuracion del espacio urbano y en las oportunidades de acceso

a la vivienda de los distintos sectores de la poblacion.

El andlisis de las estrategias de estos actores se inserta en la interseccién de dos
campos disciplinarios diferentes: la sociologia economica y la sociologia urbana.
Nutriéndose de aportes de ambas perspectivas, el cruce de estos enfoques permitio, al
mismo tiempo, enriquecer el marco tedrico y trazar puentes que contribuyeran a
saldar ciertas areas de vacancia propias de cada disciplina. Por un lado, la sociologia
urbana aporta elementos importantes para analizar los procesos que orientan el
desarrollo urbano en las sociedades capitalistas, y para identificar actores y ldgicas
que intervienen en la produccidn de la ciudad. Sin embargo, existe un déficit relativo
de investigaciones empiricas en los estudios urbanos, que aborden como estos
actores operan en situaciones concretas. Por su parte, la sociologia econdmica, ofrece
un amplio andamiaje teérico y metodoldgico para el desarrollo de estudios de caso
sobre las estrategias de los actores en diferentes mercados, pero tiende a soslayar el
analisis de los efectos espaciales de las practicas econdmicas, y a dejar de lado la

dimensidn espacial como una dimension constitutiva de toda practica social.

Desde un enfoque que cruza ambas perspectivas, en esta tesis se analizaron las
estrategias desplegadas por los principales actores que conformaron el mercado de
vivienda nueva en Caballito entre 2003 y 2008, como forma de comprender la
configuracién de la oferta de propiedades a estrenar en el barrio, y de contribuir al

analisis de las tendencias mas generales del mercado inmobiliario en la ciudad de
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Buenos Aires. Mediante un estudio empirico, sustentado en entrevistas en
profundidad, se investigd el modo en que promotores e inmobiliarias concibieron y
organizaron cotidianamente su actividad, y las formas en las que se vincularon entre
si, con inversores y empresas constructoras. En lugar de entender la oferta de
vivienda nueva como producto de las decisiones de individuos atomizados que
buscan maximizar sus ganancias, con preferencias claras y estables e informacién
completa, se estudio el desarrollo inmobiliario como el resultado de estrategias de
actores economicos insertos en relaciones sociales, que buscan sobrevivir en el
tiempo. Cuestionando el supuesto de una adaptacion automatica de las estrategias
economicas al marco en el que se desarrollan, se recuper6 el punto de vista de los
actores para problematizar el vinculo existente entre el contexto econdémico, la
accion empresarial y el resultado de la accion (Fligstein, 1990, 2001; Gaggero,
2012).

El mercado de vivienda nueva y sus actores

La construccion fue una de las actividades mas dindmicas en el proceso de
recuperacion econémica que siguié al abandono del régimen de la convertibilidad.
Tanto en términos absolutos, como en cuanto a su participacion en el PBI, el sector
de la construccion experimenté un fuerte y sostenido crecimiento a partir del afio
2002. En la ciudad de Buenos Aires, la edificacion con fines residenciales tuvo un
peso sustancial, representando el 81% de la superficie autorizada para construcciones
nuevas entre 2003 y 2008. Después de haber alcanzado en el afio 2002 el nivel més
bajo desde el que se tiene registro, la cantidad de metros cuadrados solicitados en
permisos para la construccién se recuperd rapidamente, superando en 2006 el nivel
méaximo de la década de 1990 (Baer, 2011). Los bajos valores del suelo a la salida de
la crisis de 2001 y el rédpido crecimiento de los precios de los inmuebles,
favorecieron la inversion en el sector y permitieron la obtencién de ganancias

extraordinarias en los primeros afios de la posconvertibilidad.

Caballito fue uno de los barrios que protagonizaron este crecimiento de la
construccion en la ciudad de Buenos Aires. Entre 2003 y 2008, se otorgaron
permisos para la construccion de 559 edificios en el barrio, con un total de 11.195

viviendas. Luego de Palermo, fue el segundo barrio en el que mas viviendas y metros
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cuadrados se permisaron. Las caracteristicas sociales de Caballito, habitado actual e
histéricamente por capas medias, y de la oferta residencial, compuesta mayormente
por edificios entre medianeras con precios que se encuentran proximos al promedio
de la ciudad, hacen del barrio un caso interesante para analizar el desarrollo
inmobiliario. Con una baja participacion de las torres country, los emprendimientos
de Caballito son representativos del tipo de proyectos inmobiliarios que explican
gran parte de las viviendas producidas en la ciudad. Analizar la forma en la que se
construyo la oferta en Caballito constituye, por lo tanto, un aporte importante para

comprender como se produce Yy reproduce la ciudad.

La promocién inmobiliaria fue la forma predominante de produccion de vivienda, y
los promotores fueron el actor central del desarrollo inmobiliario en la ciudad de
Buenos Aires en la posconvertibilidad. Actuaron como un nodo, articulando,
organizando y coordinando la actividad de los distintos agentes que participaron de

la construccién y comercializacion de viviendas a estrenar.

Los promotores que construyeron en Caballito fueron, en su mayor parte,
relativamente pequefios. Normalmente iniciaban un nuevo emprendimiento recién
cuando estaban concluyendo el anterior, desarrollando un proyecto y medio a la vez.
La construccion de un edificio mediano en Caballito, de 1500 m2, insumia alrededor
de 1.500.000 U$S en el afio 2008, sumando el terreno y los costos de construccion.
Los promotores mas grandes, capaces de llevar adelante tres 0 mas emprendimientos
en simultaneo fueron pocos, y explican una porcion minoritaria de la oferta. En
funcion de los permisos de construccion otorgados, se puede estimar que la oferta de
inmuebles a estrenar entre 2003 y 2008 estuvo atomizada en mas de 60 pequefios
promotores. También existieron promotores eventuales que, atraidos por la
rentabilidad del sector en los primeros afios de la posconvertibilidad, desarrollaron

algun edificio pero luego no permanecieron en la actividad.

En su forma pura, los promotores son el agente econdmico que gestiona el capital,
compra el terreno y contrata a estudios de arquitectura y empresas constructoras para
el desarrollo del emprendimiento (Topalov, 1979). Sin embargo, ningn promotor de
Caballito se desempefié como promotor puro. Todos acompafiaron la promocion con
otras funciones, como el disefio, la direccion de obra, la construccion o la

comercializacion. Este bajo grado de especializacion posiblemente responda a la
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reducida escala de los capitales movilizados, que incentivaron la bdsqueda de
maltiples ganancias como forma de incrementar la rentabilidad de cada

emprendimiento.

Las estrategias de los actores del mercado de vivienda nueva

Para analizar la actividad de los promotores, se dividié el proceso de desarrollo
inmobiliario en una serie de fases que responden a las distintas tareas que
desempefiaron: la obtencion del capital inicial, la creacion de una figura juridica, la
busqueda y la compra de un terreno, el disefio de un proyecto, la construccion y la

comercializacion.

A lo largo de todo el proceso, los promotores se vincularon de diversas maneras con
diferentes actores que desempefiaron distintos papeles en el desarrollo inmobiliario:
duefios de la tierra, inmobiliarias, empresas constructoras, contratistas, estudios de
arquitectura, inversores. Las relaciones que establecieron con estos actores incidieron

y modelaron sus practicas, las cuales, a su vez, condicionaron las relaciones.

En funcion del andlisis realizado, se observa que en cada instancia del proceso de
desarrollo inmobiliario los promotores buscaron estabilizar sus relaciones con

proveedores y consumidores (Fligstein, 2001).

En primer lugar, en el escenario de la posconvertibilidad, caracterizado por la
ausencia de crédito hipotecario bancario, estabilizar la relacion con los inversores,
proveedores del capital indispensable para el desarrollo inmobiliario, result6 central.
Los promotores se fondearon exclusivamente con capital propio y capital de
inversores, y la articulacion entre estos actores fue el motor del desarrollo
inmobiliario en este periodo. Para asegurarse fuentes de financiamiento para sus
emprendimientos, los promotores intentaron que una vez vendidas las unidades los

inversores reinvirtieran el capital en un nuevo proyecto inmobiliario.

Los inversores se obtenian entre familiares, amigos y conocidos, por lo que el capital
social (Bourdieu, 1980) de los promotores constituyé un recurso central para la
actividad. El club, el country y la escuela de los hijos, fueron algunos de los espacios
en donde los promotores consiguieron inversionistas. ElI peso de las redes y los

contactos interpersonales en la busqueda de inversores se vincula a la importancia
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gue asume la confianza en este tipo de inversiones de largo plazo y con altos niveles
de incertidumbre (Granovetter, 1985). Los inversores enfrentan incertidumbre en
relacién a los plazos y la calidad de terminacion que efectivamente tendra el proyecto
del promotor. A su vez, los promotores dependen de que los inversores desembolsen
los fondos acordados en los plazos estipulados, para que la obra no se atrase y se
sostenga la rentabilidad prevista.

Una vez reunidos los capitales iniciales, los promotores procedian a la busqueda y la
compra de un terreno en el que generar un emprendimiento. Los promotores que
lograban reunir mayores volumenes de capital, podian acceder a terrenos mejor
ubicados y con mayor capacidad constructiva, que permitian una mas rapida rotacién
del capital y el desarrollo de economias de escala. Las obras grandes, de mas de
2.000 m? de superficie, en la medida en que permitian absorber mejor algunos costos
fijos y generar economias de escala en la compra de materiales y en la contratacion
de empresas constructoras, arrojaban mayores margenes de ganancia. De esta forma,
los costos del suelo operaron como barreras de entrada al desarrollo inmobiliario y

favorecieron la reproduccion de posiciones dentro del mercado (Bourdieu, 2010).

Tanto en la obtencién de suelo como en la comercializacion de las unidades una vez
terminadas, las inmobiliarias desempefiaron un papel particularmente importante,
actuando como intermediarios entre los propietarios del suelo y los promotores, y

entre éstos y los consumidores finales.

La actividad de las inmobiliarias registrd una acentuada territorialidad, y tuvieron
una gravitacién notablemente mayor alrededor del lugar en el que localizaban sus
oficinas. La amplia mayoria de las propiedades que componian su cartera eran del
barrio de Caballito. En funcion del peso que lograban en una zona, las inmobiliarias
accedian a la comercializacion de las casas para ser demolidas y de departamentos a

estrenar para ser vendidos.

Para los promotores, las inmobiliarias constituyeron un actor importante que
contribuia a estabilizar la relacion con proveedores y consumidores, en un mercado
en donde unos y otros se encuentran dispersos. No existen en la ciudad de Buenos
Aires, grandes proveedores de tierra ni importantes consumidores de espacio
residencial. Tanto los propietarios de suelo como los consumidores finales se

encuentran relativamente atomizados. Por lo tanto, generar relaciones estables con
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las grandes inmobiliarias era una forma de asegurarse un flujo de tierras y de clientes

para sus emprendimientos.

A su vez, para las inmobiliarias, establecer relaciones estables con los promotores era
importante para ampliar su cartera de propiedades para comercializar. De todas
formas, acceder a la comercializacion de emprendimientos a estrenar no era una tarea
sencilla y realmente muy pocas lo lograron. En principio, los promotores elegian
comercializar sus emprendimientos con las inmobiliarias de mayor renombre y
trayectoria del barrio, que pudieran generar mas confianza en los compradores. Sin
embargo, en ocasiones, los promotores también exigian a las inmobiliarias que
invirtieran 0 que consiguieran inversores para los emprendimientos. En
consecuencia, las inmobiliarias pequefias, sin renombre ni capital, no lograban
acceder a la comercializacion. Si bien en Caballito existen mas de 280 matriculados
en CUCICBA, los datos analizados muestran que muy pocas inmobiliarias
comercializaron emprendimientos a estrenar, y que fueron sélo 9 empresas las que
concentraron el 80% de la oferta publicada en el diario Clarin entre 2003 y 2008. La
comercializacion de emprendimientos a estrenar fue la actividad que mas ganancias
produjo y, por lo tanto, se generaban estructuras que permitian a las principales
empresas reproducir su posicion en el mercado, haciendo dificil para las
inmobiliarias chicas mejorar su posicion (Flistein, 2001; Bourdieu, 2010). De esta
manera, el universo de las inmobiliarias se encontraba notablemente mas
concentrado que el de los promotores, con muy pocos actores retnen gran parte de la
oferta.

Las inmobiliarias, en funcién de su proximidad con la demanda final en la zona,
actuaron también, en muchos casos, como asesores de los promotores, sugiriendo
tipologias constructivas y precios de venta, Utiles para calcular la factibilidad de un

emprendimiento.

El disefio del emprendimiento recaia en el promotor que, si no era arquitecto, contaba
con un arquitecto como empleado. En todos los casos, buscaron utilizar al maximo la
capacidad construible del terreno, y maximizar la superficie vendible sobre la
superficie total. En funcion de ese imperativo, antes de comprar un terreno
calculaban la factibilidad del emprendimiento, tomando todos los precios como

dados. De acuerdo al precio del terreno y a la superficie edificable, calculaban la
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incidencia del suelo por metro cuadrado. A ese valor le sumaban los costos de
construccion por metro cuadrado, estimados en funcién de sus propios antecedentes
en obras anteriores e indices publicados por diferentes revistas y suplementos
especializados. Se comparaban los costos de produccion con los valores en los que se
estaban vendiendo los departamentos a estrenar en la zona, y se calculaba la ganancia
potencial del emprendimiento. La ganancia ordinaria estaba en el orden del 25% en
ddlares por emprendimiento, pero en los primeros afios de la posconvertibilidad, por
el marcado incremento de los precios de las propiedades, esa tasa podia alcanzar el
100%.

El calculo de la factibilidad era una de las instancias decisivas de todo el desarrollo
inmobiliario. La precision de esta operacion rapida y sencilla dependia de que los
promotores no se apartaran demasiado del tipo de emprendimiento desarrollados
anteriormente por ellos mismos o por colegas, lo que generaba fuertes incentivos
para reproducir esquemas Yy tipologias constructivas que brindaran precios de
referencia. Este esquema de calculo disminuia la incertidumbre asociada al desarrollo
de un emprendimiento y permitia establecer algunas previsiones sobre el futuro, al
precio del despliegue de estrategias conservadoras, que no necesariamente
constituian estrategias maximizadoras (Beckert, 1996).

La cantidad de ambientes de los departamentos dependia de la estructura de
financiamiento de la operacion, siendo habitual que quienes necesitaban reunir gran
cantidad de pequefios inversores construyeran muchas unidades pequefias, pero
también dependia de las lecturas del mercado, y en todos los casos primo la

construccién de departamentos de pocos ambientes.

Para la construccidn, los promotores recurrieron a contratistas que se encargaron de
diferentes aspectos del proceso constructivo. Las relaciones que establecieron con
ellos fueron notablemente estables y prolongadas en el tiempo. Para elegir un
contratista, los promotores se orientaron mas por recomendaciones y referencias, que
por los precios de los servicios a contratar. Los plazos y las calidades de la
construccién, dependian del modo en que se ejecutaban tareas casi artesanales, por lo
que la confianza en los constructores era fundamental para reducir la incertidumbre

en relacion a las caracteristicas que iba a tener el producto terminado.
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Los promotores iniciaron la comercializacion de las unidades antes de la finalizacion
de las obras, ofreciendo algun tipo de financiacion hasta el momento de la entrega
definitiva. En general, los promotores preferian comenzar lo antes posible la venta,
como forma de aumentar la velocidad de rotacion del capital y de obtener los
recursos para iniciar un nuevo emprendimiento. La comercializacion podia correr por
cuenta del promotor o estar en manos de alguna inmobiliaria. Si bien al momento de
vender un emprendimiento las inmobiliarias podian brindar mayor seguridad al
consumidor final que un promotor desconocido, en ocasiones, las inmobiliarias
priorizaban la venta de los emprendimientos en los que participaron como inversores,
relegando la venta de ciertos proyectos. A su vez, como el prestigio de la
inmobiliaria dependia de que el proyecto comercializado se adecue a lo previsto,
preferian comercializar en primer lugar los emprendimientos de los promotores que
conocian, y que sabian que terminaban las obras en los plazos y con la calidad
estipulada. La construccion de confianza con la inmobiliaria resultaba vital para
recibir un buen servicio de comercializacion. De todas formas, por malas
experiencias e incluso por rechazo al rol de las inmobiliarias, que segun algunos
promotores obtenian grandes ganancias sin inversiones ni riesgos, algunos
desarrolladores prefirieron ocuparse ellos mismos de la comercializacion de sus
emprendimientos. La comercializacion de las unidades permitia a los promotores
recuperar los capitales, distribuir ganancias entre los inversores y encarar un nuevo

emprendimiento.

La importancia de la confianza

La confianza aparecié siempre como la condicion de posibilidad del negocio en el
desarrollo inmobiliario, y los promotores que mejores resultados obtuvieron fueron
justamente aquellos que lograron estabilizar sus relaciones con inversores,
inmobiliarias y constructores. Fortaleciendo vinculos con inmobiliarias para que los
proveyeran de terrenos y para recibir un buen servicio de venta, intentando generar
un circulo de inversores que los acompafiase en los distintos emprendimientos,
sosteniendo aunque presionando a los contratistas que trabajaban bien, los
promotores intentaron sobrevivir en un mercado en el que las distancias entre las

transferencias y las contratransferencias tienden a estar separadas en el tiempo. El
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inversor vuelca su capital alrededor de dos afios antes de poder ver el
emprendimiento terminado. El promotor pone a disposicion de los contratistas
enormes sumas de dinero en forma de materiales de construccion, que deben ser
utilizados del modo previsto y en los plazos estipulados. Promotores e inmobiliarias
acordaban la comercializacién de un emprendimiento meses antes de que estuviera
terminado. La confianza constituyd el principal modo de reducir la incertidumbre
asociada a cada una de las etapas del proceso constructivo. Esta confianza, cimentada
en relaciones sociales, en el conocimiento previo de los actores y en
recomendaciones, mucho mas que los contratos y las figuras juridicas, fue el

elemento que permitio el desarrollo de esta actividad econémica (Granovetter, 1985).

De hecho, entre los promotores que construyeron en Caballito, los contratos y las
figuras juridicas se presentaron como alternativas tributarias y decisiones
burocraticas, antes que como instrumentos legales que brindaran la seguridad
necesaria a los actores econdmicos. Nunca se presentaron como la condicién de
posibilidad del desarrollo inmobiliario. En las entrevistas practicamente no se
mencionaron conflictos legales que afectaran la actividad. Los problemas que
surgieron, se resolvieron a partir del didlogo entre los actores involucrados, sean

inversores, empresas constructoras o inmobiliarias (Granovetter, 1985).

Las relaciones sociales impregnaron fuertemente la actividad profesional de los
promotores, que hicieron de los amigos, inversores, y de las inmobiliarias y los
contratistas, amigos. La mayor parte de los intercambios se produjeron entre actores
econdmicos que se conocian previamente, y las transacciones estuvieron siempre
mediadas por contactos y recomendaciones (Granovetter, 1985). Los intercambios

entre desconocidos y andnimos fueron realmente marginales.

En estas relaciones, la dimensién espacial no es inocua. Las relaciones sociales se
producen en el espacio y contribuyen a comprender sus transformaciones. Gran parte
de los promotores que construyeron en Caballito vivian en Caballito, al igual que los
inversores. Las inmobiliarias con las que trabajaron también eran del barrio y
tendieron, por lo tanto, a ofrecer terrenos en la zona y a invertir en emprendimientos
que se encontraran dentro de su area de influencia, para tener mayores facilidades en
la comercializacion. Del mismo modo, si aportaban inversores, era para producir

viviendas que ellos pudieran comercializar, localizadas preferentemente dentro de su

169



area de incidencia. Quienes querian vender su casa, se acercaron a las obras en
construccion cercanas. De esta forma, las relaciones sociales que se producian en el
espacio generaban incentivos que favorecian que los promotores se sostuvieran en

una misma zona.

Para los promotores, la ciudad no constituy6 un tablero vacio en el que comparar
precios e incidencias de la tierra, valores de venta, distancias al centro y cantidad de
lineas de colectivos. Incluso para quienes se movieron con mayor libertad dentro del
plano de la ciudad, las localizaciones también tuvieron su inercia, y convencer a los
inversores de cambiar de zona requirié esfuerzos adicionales e implic6 mayores
niveles de incertidumbre. Los promotores evaluaron inversiones sélo en pocas zonas,
y no conocian ni los precios del suelo ni de los departamentos en la mayor parte de

los barrios de la ciudad.

De hecho, el éxito econémico que encontraron los promotores y los inversores en los
proyectos que llevaron adelante en Caballito contribuy6 a que permanecieran en el
barrio, incluso cuando los precios del suelo experimentaron un fuerte y sostenido
incremento, y la rentabilidad de los emprendimientos disminuyd. Los buenos
resultados llevaron a los promotores a reproducir esquemas, propios y ajenos, y a
intentar generar rutinas que produjeran estabilidad y previsibilidad en un negocio en

el que la incertidumbre parece irreductible (Beckert, 1996).

Asi, ciertas estrategias aparecieron replicadas por practicamente todos los
promotores: hacerse de un circulo de inversores, formar una nueva sociedad para
cada proyecto, permanecer en una misma zona a lo largo de varios emprendimientos,
maximizar la superficie vendible sobre la superficie total, sostener en el tiempo a los
mismos contratistas, vender unidades desde el pozo y construir departamentos

pequefios.

Los condicionantes estructurales que incidian en las estrategias de estos promotores y
que permiten comprender sus similitudes, se vuelven mas inteligibles al situar a los
desarrolladores que construyeron en el barrio dentro del universo mas amplio de
promotores inmobiliarios de la ciudad de Buenos Aires. Los promotores que
construyeron en Caballito constituyeron agentes subordinados dentro del mercado. A
diferencia de desarrolladores mas grandes, no tuvieron acceso ni influencia sobre el

Estado y no lograron modificar usos del suelo. No tuvieron control sobre capitales
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suficientes como para realizar inversiones que pudieran modificar los precios del
suelo, comprando suelo barato y valorizandolo con sus propias inversiones. Tampoco
pudieron contratar consultoras inmobiliarias, con capacidad para producir y procesar
mayores niveles de informacion, que redujeran fuentes de incertidumbre. Por lo
tanto, en lugar de analizar entre inversiones inmobiliarias de diferente tipo y en
distintos barrios, localidades y ciudades del pais y del mundo, se limitaron a construir
departamentos en algunos pocos barrios de la ciudad. Para reducir la incertidumbre,
se apoyaron en relaciones y dispositivos sociales que les permitieran estabilizar sus
vinculos con consumidores y proveedores (Fligstein, 2002; Beckert, 1996).
Ocuparon una posicién tal que s6lo podian limitarse a acatar y reproducir las reglas
formales e informales que regulan la actividad, reglas que tendieron a reproducir su
propia posicién subordinada (Fligstein, 2001; Bourdieu, 2010). Tomaron todos los
precios como dados y acompafaron la dindmica de un mercado de suelo sobre el que
no pudieron ni pretendieron incidir (Bourdieu, 2010). Los mejor posicionados dentro
del mercado dispusieron de un abanico de alternativas mas amplio, que les permitio
obtener mayores margenes de ganancia. Sin embargo, todos se mantuvieron, dentro
del universo de promotores, en una posicion secundaria, incapaces de desafiar y
generar nuevas reglas (Fligstein, 2001; Bourdieu, 2010). Independientemente del
capital disponible, todos los promotores de Caballito resolvian la construccién de la
misma forma. Con una calculadora, evaluaban pocas variables, costos y precios de
venta, y replicaban disefios y tipologias que funcionaban, aun cuando no

necesariamente eran las estrategias maximizadoras.

A modo de cierre

Los resultados de la investigacion desarrollada ponen en evidencia la relevancia del
analisis de las estrategias de los actores que conforman el polo de la oferta en el
mercado de vivienda nueva, para comprender las caracteristicas que asumio la oferta
residencial en Caballito. En un marco en el que las transacciones mercantiles en
sentido estricto estuvieron practicamente ausentes, un enfoque que incorpore los
puntos de vista de los actores que intervinieron en la produccién y comercializacion

de viviendas a estrenar, aporta mas a la comprension de la oferta que lecturas
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sustentadas en la ficcion de un homo economicus, que orienta sus decisiones hacia la

maximizacion de sus utilidades, de acuerdo a una l6gica mecanicamente calculadora.

La oferta de vivienda en la ciudad mostré una fuerte concentracion en pocos barrios.
Mas del 50% de la superficie cubierta permisada entre 2003 y 2008 se concentrd en
solo cinco barrios de la ciudad: Palermo, Caballito, Villa Urquiza, Belgrano y Puerto
Madero. Por otra parte, se observd la tendencia hacia el desarrollo de
emprendimientos de mayor escala, con mas departamentos, de menores dimensiones.
En el 2008, las unidades de 1 y 2 ambientes llegaron a representar poco menos del
75% del total de los departamentos. Por otra parte, aun cuando la categoria de
vivienda suntuosa deba ser matizada, el 40% de la superficie permisada correspondio

a esta clasificacion.

Esta oferta no acompafi6 a los patrones de crecimiento demogréafico de la ciudad. Si
bien los hogares reducidos aumentaron significativamente, las comunas que mas
hogares incorporaron entre 2001 y 2010, no fueron aquellas en las que mas viviendas
se construyeron. En la comuna 8, por ejemplo, en donde se incorporaron 11.671
nuevos hogares, se persmisaron solamente 1.651 viviendas. A su vez, en las comunas
en donde se concentr6 el desarrollo inmobiliario, la cantidad de viviendas
construidas superé ampliamente la cantidad de nuevos hogares. En las comunas 6, 12
y 14, la cantidad de viviendas permisadas practicamente duplicé la cantidad de
hogares nuevos. De esta forma, el desfasaje espacial entre las viviendas construidas y

la evolucion de hogares en la década del 2000 fue muy significativo.

La concentracion de la oferta en pocos barrios no fue simplemente el resultado de
decisiones individuales de promotores atomizados que evaluaron sus diferentes
posibilidades de inversidn, a través de célculos exhaustivos basados en informacién
completa. Fue maés bien el resultado de la imitacion y reproduccion de estrategias
satisfactorias, antes que Optimas, de actores econdmicos que pretenden sobrevivir en
el tiempo. Estrategias que se vieron condicionadas por las relaciones sociales en las
que los actores se encontraban inmersos y por la estructura del mismo mercado que
contribuyeron a configurar. Una estructura que acotaba las alternativas disponibles
para los actores econdmicos y que incentivaba estrategias tendientes a reducir los
riesgos y los niveles de incertidumbre, dando por resultado la construccion de

edificios similares en pocos barrios de la ciudad.
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En definitiva, analizar el modo en el que los actores organizan su actividad y dar
cuenta del peso de la estructura del mercado en sus estrategias, es fundamental para
comprender cdmo se transforma el paisaje de la ciudad, a partir de la construccion de
edificios idénticamente diferentes, que van completando y renovando paulatinamente

el tejido urbano de Buenos Aires.

En futuras investigaciones se intentara avanzar en el analisis de algunas de las
preguntas que surgieron durante el desarrollo del trabajo de campo y que quedaron
fuera del alcance de la presente tesis. En particular, a raiz de las modificaciones en el
Cddigo de Planeamiento Urbano que se introdujeron en el afio 2006, emergen una
serie de interrogantes sobre el papel del Estado y su incidencia, a través del marco
regulatorio, en las estrategias de todos los actores que participan del mercado de
vivienda. Por otro lado, una ampliacion del namero de casos analizados, de modo de
abarcar diversas localizaciones, permitiria una mas completa caracterizacion de la
heterogeneidad de actores involucrados en la produccion del espacio habitable en el
Area Metropolitana de Buenos Aires. Un estudio empirico de esas caracteristicas
contribuiria, sin dudas, a una mas cabal comprension de la multiplicidad de agentes y
estrategias que simultdneamente operan sobre la ciudad, modelando su estructura

urbana y transformando las formas de habitar.
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