ENTREVISTA

Café & Negocios
EL OBSERVADCR Fin de semana
SABADO 26 - DOMINGO 27 - NOVIEMBRE 2022

La Buonora proyecta su expansion
anivel local y hacia el extranjero

Mauricio La Buonora dejo el negocio familiar, se zambullo en el real estate, y ahora
apuesta a llevar sus barrios privados a Punta del Este, Colonia y al exterior

omos muy detallistas, res-

petamos la palabra y los

contratos son sagrados.
Siempre tratamos de superar las
expectativas”, asegura Mauricio
La Buonora, como si fuera un
mantra que guia su camino, que
comenzé como el de un empren-
dedor y ahora lo encuentra como
un actor fundamental en el mer-
cado inmobiliario uruguayo.

Aunque el mandato familiar
lo inducia a volcarse a la carpin-
teria, La Buonora decidié dibujar
su propio futuro en una hoja en
blanco. Asi surgié La Buonora y
Asociados.

Masadelante, lapandemiaim-
pulsélabusquedade propiedades
con espacios verdes y, por consi-
guiente, fue una clara platafor-
ma de despegue para los barrios
privados desarrollados por La
Buonora. Ahora, el fundador de
la empresa ya piensa en replicar
el éxito de susbarrios privados de
Carrascoy Canelones en Colonia
y Punta del Este y proyecta tam-
bién su expansion al exterior. A
continuacion, un resumen de la
entrevista de Mauricio La Buono-
ra con Café & Negocios.

éA qué queria dedicarse cuando
eraniiio?

La verdad no me acuerdo muy
bien, creo que como todo nifio
ser bombero o policia eran las
grandes opciones. Sin embargo,
yade adolescente, laidea de inte-
ractuar con otras personas y ne-
gociar con un fin, empezo6 a inte-
resarmey cobrar sentido. Deigual
modo, puedo decir que estudiar
arquitectura podria haber sido
una muy buena idea también. Me
encantaba dibujar y el hecho de
que hubierauna carpinteriaenla
familia me acercaba al mundo de
la obray la construccion.

éQué le gusta hacer en su tiempo
libre?

iSoy un gran apasionado del golf!
Juego siempre que puedo, es un
deporte que me ha permitido
conectar con la naturaleza y en-
focarme en ese momento por ho-
ras. Ademas, sin lugar a dudas,
gracias a él, logré grandes amis-
tades. A mi entender, es la mejor
terapia del mundo. Algo que no
puede faltares hacerse algun mo-
mento para compartir con la fa-
milia. Disfruto de cocinar, asi que
prender un fuego siempre es una
posibilidad. Soy una persona que
siempre estd intentando “armar
programa”.
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Mauricio La Buonora, fundador y CEO de La Buonora y Asociados

¢Comose llega aser un emprende-
dor pujante siendo joven?

No esun gran secreto, larealidad
es que hay que poner mucho es-
fuerzo y sacrificio. Partiendo de
esa base, resulta fundamental
sentir pasién por lo que uno hace
o proyecta hacer. Si no te encon-
tras “enamorado” del proyecto...,
mejor ni avanzar. Para mi es im-
portante hacer las cosas de esa
manera y no porque “estan de
moda”, porque, de lo contrario,
nunca te termina convenciendo
ni logras poner todo de vos para
que sea un éxito. Claramente, en
mi caso, empezar desde tan chico
fue una ventaja. No obstante, y
en mi humilde opinidn, para ser
emprendedor hay que saber con-
vivir con el fracaso y, de él, sacar
lo mejor. Siempre son situaciones
en las cuales aprendemos algo, la
clave es sobreponerse. Al final,
uno empieza asentirse “cémodo”
conlosmiedos, hastaconelriesgo
e incertidumbre. El camino del
emprendedor puede ser solitario,
dificil y presentar obstdculos,
pero también hay momentos que
llenan de felicidad, satisfaccion
y sobre todo orgullo. Rendirse no
puede ni debe ser unaopcion. Hay
que buscar transformarse, inno-
var, reinventarse.

¢Como fue el trayecto hasta llegar
aconformar La Buonora & Asocia-
dos y como vivio los primeros pa-
sos del emprendimiento?

No fue fécil. A pesar de que pro-
vengo de una familia de grandes

trabajadoresen donde nunca falté
nada, tampoco sobraban cosas.
Realmente tuve la necesidad de
recorretr, solo, el camino desde
cero. Nique hablardelaparteeco-
noémica. Hoy en dia, y después de
un largo trayecto, entiendo que
todo eso fue fundamental para
lograr ciertas habilidades rele-
vantesynecesarias en mitrabajo.
El apoyo de mi familia, amigos y
equipo fue muy importante, asi
como el de las personas que me
dieron una oportunidad cuan-
do empecé a dar mis primeros
pasos.Todo empezd como un
suefio: lograr conformar varias
empresas; pero, para hacerlorea-
lidad, fue necesario visualizarlo
yempezar atrabajar en ello. Pasé
por varios rubros hasta llegar a
lo que somos hoy y de eso estoy
sumamente orgulloso.

¢Como ha evolucionado el nego-
cio en los tltimos aiios? La pan-
demia sirvio de impulso para el
boom de los barrios privados y
también la llegada de los empre-
sarios -sobre todo argentinos-,
ées posible que este crecimiento
se sostenga en el tiempo?

Ennuestro caso, unos meses an-
tesdelapandemia, yanos habia-
mos metido dellenotantoen Los
Olivos de Los Horneros, un ba-
rrio privado de lotes y edificios,
como en Huertas de Los Horne-
ros, un barrio de casas “llave en
mano”, un concepto que hastael
momento, no existia en el pais.
El contexto de la pandemia nos

permitio estar alertas para en-
tender los cambios de hdbito que
se fueron dando en las personas:
poder trabajar desde casa, sen-
tirse seguro, aprovechar mas de
la naturaleza -tener mas “ver-
de”-. Es mas, puedo decir que
fue fundamental prestarle aten-
cién para aprovecharlas oportu-
nidades que se iban generando.
Es necesario tener presente que
eltren pasa...yhayque animarse
a subirse en el momento opor-
tuno. Creo que estas tendencias
se van a sostener y van a seguir
aumentando la demanda, sobre
todo para la zona este del pais 'y
la capital.

La mayoria de sus proyectos se
ubican en Carrasco y Canelones,
écuanto potencial le ven a estas
zonas? ¢Piensan en nuevas loca-
ciones?

Son las zonas que mas conoce-
mos y donde nos desarrollamos
con mayor libertad. Estamos
pensando en llevar Huertas para
otras zonas del pais, asi como
también nos encontramos ex-
plorando varias posibilidades de
loteos. Normalmente, nuestros
inversores, unavez que salen del
proyecto, tratan de ingresar en
el siguiente, por lo que tenemos
que ser muy dindmicos.

éCuanto han invertido en los ul-
timos aiios? ;Qué rentabilidad le
dejan, en promedio, los proyec-
tos?

Entre los distintos proyectos

que hoy estan en marcha esta-
mos invirtiendo unos US$ 250
millones, parte de esa inversion
vienen de los propios compra-
dores por supuesto, y tenemos
proyectos en carpeta por US$ 250
millones m4s.

Seglin su experiencia, ¢qué es lo
que mas solicitan los uruguayos
que buscan su casa propia en pro-
yectos de La Buonora?

Creo que quienes nos eligen lo-
gran identificarse con nosotros
en varios aspectos: somos muy
detallistas, respetamos la pala-
braylos contratos son sagrados.
Siempre tratamos de superar las
expectativas. Contratar alos me-
jores no asegura que todo vaya a
salir perfecto, pero si que se va a
responder de la mejor manera.

¢Como imagina La Buonora de
cara al futuro? ;Piensa en la in-
ternacionalizacion?

Lo veo bien, siguiendo firme en
las convicciones que nostrajeron
hasta ac4d, respetando nuestros
compromisos ante todo y brin-
dando productosde alta calidad.
Ladesarrolladora tiene como ob-
jetivo crear un land banking que
le permita proyectarse a 20 afios,
teniendo tierras de calidad, bien
localizadas, que garanticen gran
parte del éxito. Nos encontramos
analizando la idea de llevar al-
gunos de nuestros proyectos,
como Huertas, primero a Colonia
y Punta del Este, después proba-
blemente nos expandamos a Ar-
gentina, Paraguay y Chile.

éCual es su objetivo para 2023?
Poder armar el fondo de inver-
sidén que queremos, que nos per-
mita acelerar los procesosy esca-
lar la cantidad de proyectos que
tenemos en carpeta. Existe un
nuevo modelo de negocio por el
cual una persona fisica juridica
puede ingresar al fondeo de un
desarrollo inmobiliario combi-
nando asi al mercado financie-
ro con el inmobiliario. Desde el
2020 hay una tendencia mundial
en los mercados, producto de la
pandemia y el conflicto bélico
entre Rusia y Ucrania, a que los
operadores e inversores buquen
refugio en proyectos y desarro-
llos que tengan menor volatili-
dad. De estamanera, capital que
antes se destinaba a inversiones
financieras cruzé las fronte-
ras hacia sectores emergentes
o aquellos con respaldo fisico,
como por ejemplo, desarrollos
inmobiliarios. @
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