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Resumen

Esta tesis esté inspirada en la observacion cotidiana del manejo de la informacion en las PyMEs del

rubro de la construccion.

La gestion de la informacion de las obras en el rubro de la construccion es una problematica
recurrente en las PICS', ya que habitualmente no cuentan con el know how para llevar una gestion
eficiente: lo mas comun es el desorden, la falta de articulacion entre los distintos sectores de la

empresa y la resistencia al cambio y a incorporar nuevas tecnologias.

Una dificultad que se repite constantemente en las PICS es la falta de informacion
documentada y de facil acceso para la toma de decisiones en los diferentes procesos de la obra en el

area de la construccion (mediana y grande).

El tema de este proyecto es la implementacion de un plan de marketing para la
comercializacion de un panel de control, que se trata de un sofiware innovador en el rubro de la
construccion local en PyMEs. Dicho panel busca mejorar los procesos de gestion y produccion en

PICS.

Por otro lado, el desarrollo de un plan de marketing busca conocer de manera profunda el
mercado y su vinculo con el producto para poder romper la fuerte resistencia al cambio que maneja

dicho sector.

Este panel de control fue desarrollado con el objetivo de mejorar los procesos vinculados al
seguimiento de la obra, optimizar la calidad del producto, minimizar los desvios de tiempo, costo y
calidad, asi como los relativos a incumplimientos de la normativa, a fin de garantizar transparencia
en los procesos implementados a la vez que brindar sustento a las decisiones tomadas, mejorando

asi la calidad y el ambiente de trabajo.
Palabras clave

PyMEs, industria de la construccion, panel de control, gestion de la informacidn, optimizacion de

recursos, estrategias de comercializacion.

1 PyMEs de la industria de la construccion.



Introduccion

El tema de este proyecto es la implementacion de un plan de marketing para la comercializacion
de un panel de control, que se trata de un software innovador en el rubro de la construccion local

en PyMEs. Dicho panel busca mejorar los procesos de gestion y produccion en PICS.

El concepto de panel de control, tablero de control o panel de comando surge de la
necesidad de compilar la informacién mas significativa de una situacion a fin de lograr una mayor
capacidad de respuesta y eficiencia en la toma de decisiones. Por lo tanto, un panel de control es
cualquier herramienta que disponga la informacion util en manos de quien debe tomar una

decision en el momento y modo oportunos.

Este panel de control fue desarrollado con el objetivo de mejorar los procesos vinculados al
seguimiento de la obra, ya que su implementacion permite optimizar la calidad del producto,
minimizar los desvios de tiempo, costo y calidad, asi como los relativos a incumplimientos de
normativas, a fin de garantizar transparencia en los procesos implementados a la vez que brindar

sustento a las decisiones tomadas, mejorando asi la calidad y el ambiente de trabajo.

Dicho instrumento fue desarrollado por una empresa PyMEs familiar del rubro de la
consultoria técnica dentro de la construccion, que cuenta con un numero de empleados que fluctiia

entre los 15 y 20, dependiendo de los volimenes de trabajo.

El Panel cobro6 valor de uso y fue perfeccionandose hasta transformarse en una herramienta
fundamental en los proyectos actuales de la empresa. Su relevancia, operatividad y efectividad en
este caso conducen a que se busque comercializarlo a otras empresas PyMEs del rubro, por

considerarlo un aporte para el buen funcionamiento de las mismas.

El sector de la construccion es reticente a las innovaciones y sus estrategias se plantean a
corto plazo buscando por lo general el menor costo. A lo largo del trabajo, diferentes autores y
referentes entrevistados sefialaran esto como un problema que en los tiempos actuales exige una
transformacion para alcanzar mayor competitividad en el mercado. De este punto surge la idea de
diseﬁa{r un plan de marketing que permita conocer el mercado y abordar la venta del producto con

las estrategias mas indicadas.

El objetivo general de dicho proyecto sera hacer un andlisis del entorno y desarrollar un plan

de marketing para la comercializacion de este nuevo producto.

Una dificultad recurrente con la que se encuentran los profesionales de las PICS es la falta de

informacion documentada y de fécil acceso para la toma de decisiones en los diferentes procesos



de la obra.

El panel de control permite contar con un respaldo de los datos necesarios para las
decisiones tomadas en la cotidianidad de la obra, ya que con este sistema es posible disponer de la
informacion documentada y parametrizada, y de ese modo apoyar las resoluciones individuales

con la informacién preexistente y construida por el equipo de trabajo.

Los principales interrogantes que surgen al investigar el tema, al abordar este sector del
mercado, que es muy especifico, son: ;jquiénes van ser los clientes potenciales? ;Cudl serd la
alternativa mas adecuada para tener una buena llegada al cliente? ;Es viable romper la resistencia
al cambio y la planificacion a corto plazo? ;Cudles seran las mejores estrategias para una

comercializacidn exitosa?

Esta investigacion propone disefiar un plan de marketing para establecer la alternativa de
venta mas adecuada para este producto, localizando el mercado potencial al que podria dirigirse y
estableciendo si los posibles clientes estan dispuestos a incorporar nuevas tecnologias en el manejo

de sus PyMEs.

Objetivos

e Recabar informacion de agentes claves sobre su experiencia con el manejo de la informacion y
la gestion en la obra.

e Formular recomendaciones con el propésito de mejorar la situacion actual del tema abordado.

e Elaborar un plan de marketing apropiado que pueda garantizar la penetracion al mercado de

manera exitosa para la venta del producto panel de control.

e Dar respuestas viables con la implementacién del producto para mejorar el flujo de la

informacion en la cadena de valor de las PICS.

Descﬁpci(m de los capitulos

Capitulo 1. Principales caracteristicas de un plan de marketing

Se desarrollaran los principales conceptos que fundamentan la teoria de un plan de marketing. Se
recopilaran las principales teorias sobre marketing que luego van a ser desarrolladas y adaptadas a

un plan de marketing que permita la comercializacion del panel de control.



Capitulo 2. Principales caracteristicas de un panel de control

Se describira el funcionamiento actual y la utilizacion del panel de control, asi como el entorno en

que se desarrolla y sus usuarios, haciendo hincapié en sus ventajas y desventajas.
Capitulo 3. Diserio de un plan de marketing para un panel de control

Se fusionaran los capitulos anteriores, donde se complementaran las fuentes bibliograficas asi
como los informantes claves que fueron entrevistados para poder contextualizar el plan de

marketing mas indicado para dicho producto.

Metodologia
e La metodologia y técnicas a utilizar en la presente investigacion tienen un tipo de disefio
descriptivo y exploratorio. A continuacion, se detallan las técnicas que se implementaran:

= Recoleccion de la informacidn. Esta se llevara a cabo a través de dos instrumentos

cualitativos:

o Relevamiento bibliografico: se consultaran libros, articulos, publicaciones,

informes, etc.

o Entrevistas a informantes claves: a través de un cuestionario de preguntas

abiertas que se realizaran via la plataforma Zoom, serdn transcriptas y se

encontraran en el anexo.

e (aso de estudio. Se analiz6 un software desarrollado por una PyMEs familiar (TReCC S.A.).
Hipotesis

Un plan de marketing que evidencie los beneficios de un correcto equilibrio de la calidad, el costo
vy el tiempo de la obra mediante la implementacion de un panel de control facilitara la

comercializacion del mismo.



Capitulo 1. Principales caracteristicas del plan de marketing

En este capitulo se desarrollaran los principales conceptos que fundamentan la teoria de un plan de
marketing. Se recopilaran las principales teorias sobre marketing que luego van a ser desarrolladas
y adaptadas a un plan que permita la comercializacion del panel de control.
Los cambios en la industria y en los servicios generan la relocalizacion de las industrias, la modificacion de
los sistemas de intercambio y las reorganizaciones sustanciales en casi todas las ramas de la economia. En la
Argentina actual, que agrega a los factores anteriores un contexto de incertidumbre politica y econdmica, la
estrategia adecuada es, en primer lugar, garantizar la supervivencia; logrado eso, en segundo lugar, evaluar si
se puede crecer. (Vivente y Erdellan, 2016: 10-11)

Veremos como este concepto que remarcan Vivente y Erdellan, es decir, la necesidad de
desarrollar una estrategia adecuada para la supervivencia de la empresa, es articulado con otras
palabras, a lo largo de las entrevistas, por actores claves, quienes sefialan que la inestabilidad del
contexto es una barrera para los cambios dentro de las empresas y que la planificacién a corto

plazo parece inevitable.

En la Reptblica Argentina se observa una muy baja tasa de natalidad empresarial, y a esto se
agrega la gran dificultad de las PyMEs para lograr su continuidad, sobrevivir en un contexto

micro- y macroeconémico cambiante.

Dario Rubinsztein (2009) expresa que relevamientos privados indican que el 85% de las
empresas familiares argentinas son pequefias y medianas. De ese porcentaje, aproximadamente un
35% no logra pasar a manos de la segunda generacion y apenas el 3% sobrevive para llegar a la
tercera generacion familiar. Las razones de esta falta de continuidad radican béasicamente en tres
cuestiones: falta de planificacion y profesionalizacion, ausencia de comunicacién interna y el

traslado de los conflictos familiares al dia a dia de la empresa.

Todo ello deja en evidencia la importancia de anticiparse a los problemas y a los cambios de
escenarios o variables. Muchas PyMEs se manejan por intuicion, mientras que en la actualidad la
planificacion en las distintas areas de las PyMEs es fundamental para su supervivencia y éxito. Es
por esto que llevar adelante un plan de marketing es fundamental para tener los recursos

organizados y analizados, y asi hacer frente a un escenario cambiante.

El marketing y las PyMEs

Es habitual que los emprendedores y duefios de PyMEs ubiquen las causas de los fracasos fuera de



la empresa, en particular, en el entorno politico-econdmico, es decir, en la inestabilidad del pais
que se sefialamos en parrafos anteriores. Sin embargo, los problemas usuales que se observan en
las PyMEs son la falta de profesionalizacion de las distintas areas de la empresa, la escasa
capacitacion de sus colaboradores o empleados y la ausencia de estrategias y planificacion a largo

plazo.

Por estos motivos, desarrollar un plan de marketing antes de lanzar un nuevo producto al
mercado permite anticiparse a nuevas contingencias y comprender mejor el entorno. Esta practica

no es habitual en el rubro de las PICS.

Kotler y Armstrong (2017) sefalan que, en la actualidad, el sentido moderno del marketing
debe entenderse como “satisfacer las necesidades del cliente”. Si el especialista de marketing logra
atraer a los consumidores, entender bien sus necesidades, desarrollar productos que ofrezcan al
cliente un valor superior, fijar sus precios adecuadamente, asi como distribuirlos y promoverlos de

manera eficaz, entonces sus productos se venderan con mucha facilidad.

Para poder desarrollar un plan de marketing exitoso para un producto, es necesario contar
con determinada informacidon de forma organizada y planificada. Es fundamental identificar a los
potenciales clientes y comprender sus necesidades, haciendo hincapié en crear valor para el cliente

estableciendo con €l relaciones solidas.

El concepto de planificacion es muy conocido y utilizado en numerosas ocasiones por
aquellas personas que desean emprender cualquier tipo de negocio, ya que permite optimizar los
recursos potenciando los negocios. Las herramientas del planificador incluyen técnicas para dar
prioridades y tomar decisiones, asi como para fijar objetivos y controlar actividades. La finalidad

sera la busqueda constante de la optimizacion de los recursos y maximizacion de los resultados.

Sin embargo, esto no es suficiente, ya que los clientes son cada vez mas exigentes y el
mercado cada vez mas competitivo. Es por esto que la planificacion debe ser dindmica y ser capaz

adaptarse a las diferentes contingencias, para lo cual es importante conocer el entorno.

Para complementar esta planificacion es fundamental desarrollar un plan de marketing, que
tal como plantea Angela Hatton, “ofrece un marco o un bosquejo para trazar estrategias orientadas

hacia el cliente que aseguren el éxito comercial” (2000: 2).

Un plan de marketing bien delineado va a proporcionar una vision clara del objetivo final y
de aquello que se pretende ir alcanzando en el camino, estableciendo el tiempo y los recursos
necesarios que se implementaran en las diferentes etapas. A la vez, funcionara como guia para el

control de la gestiéon y la aplicacion de una estrategia, dado que mantendrd informados a los



participantes del negocio y estimulara la reflexion, asi como el mejor empleo de los recursos
limitados. Por otra parte, posibilitard definir el organigrama, estableciendo problemas,

oportunidades y dificultades futuras.

El plan de marketing pone en el foco al cliente: éste resulta central ya que sin un cliente a
quien venderle, el negocio no existe, desaparece. De este modo, las estrategias disefiadas en la
planificacion deberdn estar orientadas a la captacion del mismo. El plan de marketing construye la

demanda.

El plan de marketing permite llevar registro de lo que se ha previsto y ademas identificar las
contingencias que puedan surgir, asi como delinear futuras estrategias considerando intervenciones

posibles ante oportunidades, amenazas y problemas futuros.

Herramientas para el disefio del plan de marketing

Como expresa claramente en las filminas de dicha especializacion el Dr. Claudio Erdellan, “el
marketing significa dominar un conjunto de técnicas aplicables para crear, mantener y ganar

clientes”.

El propoésito del marketing es crear valor para los clientes seleccionados, de manera que para
que nuestro plan sea viable debemos sustentar el proceso creando y consolidando el valor del
producto. Lo complejo de este proceso es identificar los problemas reales de las organizaciones y

de las personas, y ofrecerles soluciones que se los resuelvan.

El marketing debe poner en marcha un proceso segun el cual el objetivo final es crear valor,
y dicho valor va a obtenerlo a partir del cliente. Para esto, es fundamental profundizar en el

conocimiento tanto del cliente como del entorno.

Como puede verse en la figura 1, en los primeros 4 pasos las compaiias se concentran en
entender a los consumidores, crear valor para los clientes y establecer relaciones solidas con ¢él. En
el ultimo paso, las compaiiias obtienen las recompensas derivadas de crear un valor superior para
el clieénte. Al crear valor para los consumidores, las empresas, a la vez, captan el valor de sus

clientes en forma de ventas, utilidades y capital de clientes a largo plazo.
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Figura 1. Philip Kotler y Gary Armstrong (2017). Fundamentos de marketing. Ciudad de México: Ed. Pearson, p. 5.

En el libro Plan de negocios: la pelicula (2017), Cristian Joanidis plantea la importancia de
determinar algunos lineamientos antes de disefar el plan de marketing. El autor propone la
utilizacion de una herramienta sintética para establecer la perspectiva del cliente, la cual denomina

SIVA (solucién/informacion/valor/accesibilidad).

El primer paso sera establecer la solucion que espera el cliente. Esta idea parte de la premisa
segun la cual el cliente tiene un “problema”, que muchas veces no ha identificado cual es, y busca

diferentes soluciones en el mercado.

Para desarrollar este punto sera importante abstraerse del producto que se estd ofreciendo,

poniendo en el centro de la cuestion aquello que necesita el cliente:

e Solucion: la solucion no solo depende del problema, sino del perfil del consumidor. Frente a un

mismo problema, habra distintas soluciones segun los distintos perfiles.

e Informacion: una vez que establecemos la solucidon, tendremos que entender qué es lo que
quiere saber nuestro cliente al respecto. Cada perfil de consumidor necesitara conocer distintas
aristas del producto. Los elementos obvios siempre estardn presentes, incluso sin
mencionarlos, la informacion adicional para cada cliente estara vinculada a las particularidades

y a la orientacion que determina su propio perfil.

e Valor: el valor serd lo mas dificil de medir. Es importante determinar cuanto valora el
consumidor la solucion que se le ofrece, e incluso dimensionar los sacrificios que estaria

dispuesto a hacer para alcanzarla.

e Accesibilidad: la accesibilidad tiene que definirse en funcion de las preferencias y habitos de

compra del perfil del cliente.

En la actualidad, un plan de marketing estara orientado hacia el perfil psicologico del cliente

mas que a la demanda abstracta del mercado, y pondra el acento en un modo de relacion social de

11



la vida actual, marcado por su principal caracteristica: el “hiperindividualismo”.?

Este es el modo de estar en el mundo de hoy: solo entre muchos, recibiendo informacion al
instante pero sin comunicarse con los demds. Esto conduce a efectos de fragmentacion y
segmentacion en la construccion de la demanda, por ello un plan de marketing ya no pone el
acento en un colectivo sino en los individuos, que influyen con sus opiniones en el consumo de los

otros.

Cristian Joanidis (2017) propone que, para complementar las siglas de SIVA, se cuenta con

las ya conocidas 4P del marketing: producto, precio, plaza y promocion.

A la hora de implementar un plan de marketing sera fundamental dar respuesta a preguntas
claves que permitan enfocar las estrategias del producto: ;a qué segmento de cliente se apunta?
(Cuadl sera el mercado meta? ;De qué forma se lograra tener mejor llegada a estos clientes? ;Cual

sera la propuesta de valor?

El entorno y sus variables

El marketing debe trabajar con el desafio constante de un contexto complejo y cambiante. Las
compaiias exitosas saben que es fundamental observar dichos cambios y adaptarse a ellos. En
muchos casos, también es posible que los especialistas de marketing deban identificar tendencias y

buscar oportunidades en el entorno.

El entorno esta formado por un micro- y macroentorno, y ambos afectan directamente a la
implementacion del plan de marketing. El microentorno es donde se ubican los actores cercanos a
la compaiia: la empresa misma, los proveedores, los canales de distribucion, los competidores y
los clientes. En el macroentorno se encuentran las variables demograficas, economicas, naturales,
tecnologicas, politicas y culturales. Este influye en el microentorno, y si bien la empresa no tiene

control sobre estas variables, debe conocerlas y analizarlas, en la medida de lo posible.

Microentorno

e La compaifia: los directores de marketing toman decisiones de acuerdo con las estrategias y los
planes generales disefiados por la alta direccion. El drea de marketing debe trabajar en

conjunto con las diferentes areas, para poder comprender las necesidades de los clientes y crear

2 El fil6sofo Guilles Lipovestky ha trabajado este concepto en su texto La era del vacio (1986), donde dice: “Desde
hace mas de un siglo el capitalismo estd desgarrado por una crisis cultural profunda, abierta, que podemos resumir con
una palabra, modernismo, esa nueva logica artistica a base de rupturas y discontinuidades, que se basa en la negacion de
la tradicion, en el culto a la novedad y al cambio” (Lipovestky, 1986: 81).
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valor para ellos.

e Proveedores: brindan los recursos que la compafiia necesita para producir sus bienes y
servicios. Los problemas con los proveedores pueden afectar directamente al area de

marketing.

e Intermediario de marketing: ayudan a la compaiiia a promover, vender y distribuir sus bienes a
los consumidores finales e incluyen distribuidores, empresas de distribucion fisica, agencias de

servicios de marketing e intermediarios financieros.

e Distribuidores: son empresas del canal de distribucion que ayudan a la compaiiia a localizar
clientes o a venderles, por ejemplo los mayoristas y minoristas. Definir y seleccionar las

asociaciones con los distribuidores no es tarea facil.

e Competidores: para tener éxito la compaiiia debe ofrecer un mayor valor que la competencia,
asi como brindarles satisfaccion a los clientes. Se debe contar con una ventaja estratégica

superadora respecto de la de la competencia.

e Publicos: estos tienen un interés o impacto real o potencial en la capacidad de la organizacion
para alcanzar sus objetivos (por ejemplo: publicos financieros, publicos de medios de
comunicacion, publicos gubernamentales, publicos de accion ciudadana, publicos locales,

publico general, publico interno).

e C(lientes: son los participantes mas importantes en el microentorno de la compania. La meta de
todo el sistema de transferencia de valor consiste en conseguir que los clientes meta perciban
el valor del producto, lo prueben, lo pongan en funcionamiento y establecer relaciones solidas

con ellos.

Macroentorno

El microentorno opera dentro de un macroentorno. Este macroentorno es en general incontrolable,
moldda oportunidades y plantea amenazas para la empresa. Algunas variables pueden ser mas
predeéibles y por lo tanto mas controlables que otras. Las compaiias que comprenden sus
macroentornos y logran adaptarse a ellos son las que podran sortear exitosamente tiempos dificiles

para no quedar fuera del mercado.

e Entorno demografico: los cambios demograficos producen cambios en los mercados. El

tamafio, densidad, ubicacion, edad, género, raza, ocupacion y otros datos estadisticos van a ser



de suma utilidad para el marketing. La enorme y diversa poblacion mundial plantea diferentes

desafios y oportunidades.

e Entorno econdmico: la economia va a estar regulada por los mercados, los cuales tienen un
poder adquisitivo y clientes. Los factores econdomicos de los mercados pueden tener tanto
efectos positivos como negativos sobre el comportamiento de los consumidores para el

negocio.

e Entorno natural: abarca el ambiente fisico y los recursos naturales que los especialistas de
marketing tienen a disposicion. En la actualidad, algunas companias desarrollan estrategias

sustentables que acompafien al mejor desarrollo del medio ambiente.

e Entorno tecnolédgico: las nuevas tecnologias pueden ofrecer excelentes oportunidades para los

especialistas en marketing.

e Entorno politico y social: consiste en leyes, dependencias gubernamentales y grupos de presion

que influyen en diversas organizaciones e individuos de una sociedad:
o Regulaciones de negocios
o Acciones éticas y responsabilidad social empresarial

e Entorno cultural: estd formado por las instituciones, los valores, percepciones, preferencias y
los comportamientos fundamentales de una sociedad. La gente de una sociedad determinada

posee muchas creencias y valores, y estas tienen un alto grado de persistencia.

Analisis FODA

Una vez analizado el entorno en el que se desarrolla la empresa, es fundamental llevar a cabo un

analisis FODA (fortalezas/oportunidades/debilidades/amenazas).

Esta herramienta puede ser utilizada para diferentes unidades de analisis, como el producto,
el me;fcado, la linea de productos, la empresa, etc. El objetivo es conseguir un examen real del
mercado y de las posibles estrategias que se puedan implementar a la hora de desarrollar un plan

de marketing.

El analisis FODA consta de dos partes, una interna y otra externa:

e Interna: son las fortalezas y debilidades del propio negocio, aspectos sobre los cuales se tiene

algtin tipo de control.



e Externa: son las oportunidades y amenazas que impone el mercado y que debe enfrentar el

negocio en el mercado seleccionado.

Fortalezas

Son aquellos aspectos positivos de la organizaciéon de la empresa que generan ventajas

competitivas:

a) Organizacionales comunes: cuando una fortaleza es poseida por un gran numero de

empresas competidoras.

b) Fortalezas distintivas: cuando una determinada fortaleza es poseida solamente por un

reducido numero de empresas competidoras.

c) Fortalezas de imitacion de las fortalezas distintivas: es la capacidad de copiar la
fortaleza distintiva de otra empresa y convertirla en una estrategia que genere utilidad

econdémica.

Debilidades

Son los aspectos criticables de la organizacion de la empresa, las caracteristicas negativas que le

ocasionan desventajas frente a sus competidores. Su andlisis debe seguir dos dimensiones:
a) Las desventajas relacionadas con sus principales competidores.
b) La facilidad con la que se podrian fortalecer estas debilidades.

Oportunidades

Las oportunidades son las tendencias pasibles de repercutir favorablemente sobre los planes

existentes o futuros de la empresa. Su andlisis debe seguir dos dimensiones:
a) El grado de atractivo que le representa al cliente.

b) La probabilidad de éxito.
Amen‘hzas
Las amenazas son tendencias que pueden repercutir desfavorablemente sobre los planes existentes

o futuros de la empresa. Su analisis se debe hacer en funcién del grado de seriedad que representa

su impacto en la empresa y la probabilidad de ocurrencia.

El anélisis FODA debe cruzar las cuatro variables de mayor importancia para conformar una

matriz que permita analizar las oportunidades y amenazas, por un lado, orientando estos factores



hacia el futuro para anticipar probables factores externos que puedan variar en el futuro. Por otro
lado, deben analizarse las fortalezas y debilidades, enfocandose en el presente y en la situacion

interna de la empresa.

Segmentacion

La segmentacion implica la division de un mercado en grupos mas pequeiios de consumidores con
necesidades, caracteristicas o conductas distintivas que podrian requerir diferentes formas de
satisfacerlas. La empresa debe identificar los distintos segmentos de mercado y desarrollar asi

perfiles para cada uno de ellos.

Luego de analizar los diferentes segmentos, la empresa debe decidir a cuantos puede atender
y cudles serdn sus segmentos objetivo. Es decir, la empresa debe identificar a quién va dirigido el
producto. Para ello divide el mercado en segmentos de clientes (segmentacion de mercado) y luego
elige cudles son los segmentos a los que va a dirigir su producto (seleccion de segmentos objetivo

del marketing).

La empresa no debe focalizarse en conseguir un volumen enorme de clientes al azar, sino
que debe ser capaz de identificar a quién va a “salir a buscar” como cliente. En su libro Principios
de marketing (2017: 10), Armstrong y Kotler afirman que, si la empresa “intenta atender a todos
los clientes, es posible que no llegue a atender bien a ninguno (...) Dicho de forma sencilla, la

direccidon de marketing es la gestion de los clientes y la gestion de la demanda”.

La segmentacion del mercado exige poder identificar los diferentes tipos de clientes que
podrian interesarse en un mismo producto, teniendo en cuenta que cada uno de ellos va a necesitar

diferentes estrategias de marketing.

Los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, por este motivo es importante
poder agruparlos en diferentes segmentos, reunidos por necesidades, comportamientos y atributos
comunes. Para lograr esta segmentacion es clave poder identificar sus necesidades, generar
productos y/o servicios atractivos para la sociedad (o, mejor dicho, para el segmento de mercado
selecéionado), despertar el interés del cliente, desarrollar habilidades en la comunicacion, asi como

inducir al cliente a la aceptacion.

Luego de identificar los diferentes segmentos a los que la empresa va a dirigir su producto,

es importante establecer como se van a gestionar las relaciones con el cliente.
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Gestion de las relaciones con el cliente

La propuesta de valor que genera el plan de marketing es el factor que hace que un cliente se
defina por una u otra empresa: un plan de marketing claro permitira gestionar relaciones estables

con los clientes, captando y desarrollando la relacion con ellos, y conservandolos.

Si el objetivo de la propuesta de valor es satisfacer la necesidad del cliente, sera crucial
identificar las necesidades del segmento de mercado, asi como evaluar si el cliente también tiene

claro cudl es su problema.

Al momento de generar una propuesta de valor, habra que tener identificados a los
competidores y ofrecer mayor valor o una diferenciacion positiva respecto de ellos. No solo hay
que adaptarse a las necesidades de los clientes, sino que hay que lograr una ventaja estratégica al

posicionar las ofertas con mas fuerza que las de la competencia.

Los canales de distribucion y venta ayudan a la compaiiia a promover, vender y distribuir sus
bienes a los consumidores finales, siendo parte de las estrategias de venta, es la via para llegar al
cliente. Los canales de distribucion constituyen un componente importante de entrega de valor de
la empresa. A la hora de comercializar un producto, es muy importante determinar cémo se
establece el contacto entre la empresa y los clientes, por lo cual serd primordial identificar el canal
que prefiere cada usuario; ser capaz de implementarlo es crucial en el proceso, ya que determinara

la relacion entre ambas partes.

Asimismo, habra que establecer el valor que el cliente esta dispuesto a pagar por el producto

que se le ofrece, y serd parte del plan de marketing identificarlo.

Por ultimo, se debera evaluar si la empresa cuenta con actividades claves; dichas actividades
o recursos son el “plus” que se puede sumar al producto, aquello que le otorga un valor agregado

para el cliente.

Estrategia de marketing

Una vez que se han analizado los consumidores y el entorno y se han identificados los problemas,

hay que definir la estrategia de marketing para dicho producto.

Las empresas deben identificar las partes del mercado a las que van a atender, y cudl va a ser
su mercado meta. El mercado meta es el conjunto de clientes y compradores que tienen

necesidades o caracteristicas en comun, y estos factores van a determinar que la empresa los defina
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como sus clientes. Es por esto que resulta tan importante una correcta segmentacion del mercado,

para disenar estrategias de marketing orientadas al cliente correcto.

Sobre la base de todo ello, la estrategia del panel de control va a estar focalizada en un
marketing dirigido a un publico meta bien definido, lo que implica identificar segmentos de
mercado, seleccionar a uno o mas de ellos y desarrollar el producto y el plan de marketing a la

medida de cada segmento, como puede verse en la figura 2.

18



Elegir una propuesta de valor_||

. Diferenciacién |
m Distinguir la oferta de mercado ||

con el fin de crear mayor valor |
para el cliente |

I Elegir a los clientes que se atendera

Segmentacién
Dividir todo el mercado en
grupos mas pequenos

Crear valor
para los i
clientes meta

Seleccion del mercado meta
Elegir el segmento o los
segmentos a los que se

desea ingresar

Posicionamiento |
Colocar la oferta de mercadoen ||
la mente de los clientes meta

L -

Figura 2. “Segmentacion del mercado”. Philip Kotler y Gary Armstrong (2019). Fundamentos de marketing. Ciudad
de México: Ed. Pearson, p. 170.
En el caso que abordaremos para desarrollar el panel de control, nos centraremos en un

marketing diferenciado, mejor dicho, en un micromarketing.

El marketing diferenciado se dirige a varios segmentos del mercado y diseha ofertas
especificas para cada segmento. Sin embargo, en nuestro caso vamos a hacer algo mas

personalizado, por eso nos enfocaremos en el micromarketing.

El micromarketing busca personalizar los productos y los programas de marketing para
adecuarlos a los gustos de individuos y lugares correctos. Este tipo de marketing se divide en

marketing local y marketing individual.

e Marketing local: implica adaptar las marcas y las promociones a las necesidades y los deseos

de grupos de consumidores locales.

e Marketing individual: busca adaptar los productos y programas de marketing a las necesidades

y preferencias de clientes individuales. También se lo conoce como marketing de uno a uno.

La mejor estrategia depende del grado de variabilidad del producto. Es preferible utilizar el
marketing no diferenciado cuando los productos son uniformes. En cambio, para los productos que

pueden tener disefios variables, resulta mas apropiado utilizar una estrategia de diferenciacion.

Posicionamiento

Ademas de decidir a qué segmentos del mercado se va a dirigir, la empresa debe determinar una
propuesta de valor, esto es, de qué manera creara un valor diferenciado para los segmentos meta y

qué posiciones desea ocupar en €sos segmentos.
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La posicion del producto es el lugar que ocupa en la mente del consumidor en relacion con
los productos de la competencia. El posicionamiento total de una marca es su puesta en valor, es
decir, constituye el conjunto de beneficios por los cuales la marca se diferencia y posiciona. Es la

respuesta a la pregunta del cliente: “;Por qué comprar este producto/marca?”’.

Cadena de valor

Infraestructura de la empresa

Gestién de Recursos Humanos
Actividades

de apoyo Desarrollo tecnoldgico

Aprovisionamiento

|
Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna axlerna y ventas Servicios

Actividades primarias

Figura 3. “Cadena de valor”. Michael Porter (1985). Ventaja competitiva. Ciudad de México: Grupo Editorial Patria.

Disponible en https://kupdf.net/download/m-porter-estrategia-competitiva-383pdf 59913547dc0d60562d18496a_pdf.
Habiendo realizado un analisis de la cadena de valor, es posible verificar la sustentabilidad

del panel de control en el tiempo, y entender como a través de esta herramienta podemos generar

valor a los clientes y a la empresa.

Respecto del rubro que nos interesa, el de la construccion, con el panel de control se crea
valor para todos los actores del sector, dado que se mejora la calidad de las obras, se optimizan los
tiempos y se consigue, a través de la informacion disponible, que los diferentes actores trabajen en
equipo. Principalmente se veran beneficiados aquellos que tienen contacto directo con la direccion,
gestion y ejecucion de las diferentes obras. En el presente plan los agrupamos en 3 grandes grupos:

comitente, empresa constructora y Direccion de Obra.

JRespecto de los resultados internos, podemos afirmar que hemos logrado una mayor
organizacion y sincronizacion de las tareas, mantener a todos los actores informados sobre las
actualizaciones de cada obra y una atmosfera mas colaborativa y participativa, ya que al acceder a
informacion colectiva, los diferentes actores de la cadena de valor comienzan a jugar un rol mas

activo y a proponer ideas y oportunidades de mejoras.
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Se describiran brevemente las actividades primarias que se desarrollan en esta cadena de
valor en particular para la creacion del panel de control, seguido de su venta e implementacion

para el comprador asi como la asistencia postventa.

e Logistica interna: contamos con un equipo interno de 5 integrantes que lideraron el proyecto
desde un inicio, aprovechando y apoyandonos en el conocimiento de cada uno de ellos para
poder generar un producto que respondiera a necesidades reales en un lenguaje amigable para

el sector.

e Operaciones: al reunir todas las necesidades de cada integrante del equipo y de la empresa, se
arman maquetas que muestran como seria el flujo de la informacion. Cada etapa se desarrollo
en un entorno de testeo para que casi inmediatamente se pudiera dar feedback sobre la

performance del panel, y modificar lo necesario.

e Logistica externa: para este producto en particular, la logistica externa consiste basicamente en
dar acceso a los potenciales clientes a una plataforma web, en la cual creando un usuario de
prueba puedan conocer el producto, para lograr un vinculo sélido con ellos. Pueden hacer

consultas sobre el funcionamiento tanto via web como telefonicamente.

e Marketing y ventas: ampliaremos mas adelante un breve resumen del plan de comunicacion
que desarrollamos acorde a cada perfil de nuestra audiencia destino, con mensajes
diferenciados para lograr el posicionamiento y la comercializacién del panel. Respecto de la
estructura, por el momento la empresa cuenta con 2 integrantes con perfil comercial, quienes
comenzaran con las acciones de push,’ a las que daran soporte con las acciones plasmadas en

el plan de marketing.

e Servicio: con el objetivo de brindar confianza a nuestros clientes, ponemos a disposicién un
equipo de soporte siempre disponible y accesible por varios canales, para ofrecer de esta forma
la posibilidad de adaptar y redimensionar el producto segin las necesidades que vayan
surgiendo de los diferentes clientes, sin perder de foco la estrategia de mantener precios
adéesibles y la rentabilidad del negocio. Las actividades de apoyo participan en el dia a dia
para dar soporte al equipo que lidera el proyecto, garantizandoles los recursos necesarios para

poder llevarlo a cabo en tiempo y forma en un ambiente agradable y participativo. Se

3 Una estrategia de tipo push o “empuje” consiste en impulsar el producto a través de canales de marketing hasta los
clientes finales. La empresa enfoca sus acciones de marketing en los canales (venta personal y promociéon comercial).
De esta manera, el canal va a impulsar la promocion, por ejemplo poniendo los propios vendedores, que se llevan una
comision de la venta, ellos van a ofrecer el producto, o acordando con el distribuidor quedarse con mayor ganancia
respecto de la competencia; de esta forma, el canal estara més interesado en la venta del producto en cuestion y también
“empuja” para que el cliente final lo elija.
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desarroll6 una agenda donde semanalmente, o segiin sea necesario, se reunen todos los
sectores de la compaiiia para conocer el avance del proyecto y brindar la asistencia necesaria

que le permitan sus recursos.

La ventaja competitiva es facilmente demostrable, ya que la implementacion del panel de
control genera un mayor rendimiento de metros cuadrados construidos por afio, lo que permite
aumentar los ingresos y mantener o incluso reducir los costos, dado que en algunos casos, al
ordenar la informacion se optimizan y acortan mucho los tiempos, lo cual incrementa la capacidad

de gestion de proyectos que se trabajan en simultaneo.

Queda en evidencia que la herramienta estudiada permite una gestiéon unificada entre las
diferentes partes de la cadena de valor, cuestion que en los diferentes capitulos se constatard como

un problema del sector de la construccion.
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Capitulo 2. Principales caracteristicas de un panel de control

En este capitulo se explica el funcionamiento y la utilizacion del panel de control. Describiremos
no solo el funcionamiento de esta herramienta, sino el entorno en el que se desarrolla y sus

usuarios, haciendo hincapié en sus ventajas y desventajas.

Basamos nuestras afirmaciones en la bibliografia sobre el tema (véase el apartado
“Referencias bibliograficas™), en la experiencia de implementacion de la empresa TReCC S.A. y
en entrevistas a actores claves con vasta experiencia en el tema: Martin Roberto Repetto Alcorta®,

Juan Carlos Angelomé® y Julio Blanco®.

Descripcion de la empresa

La empresa que desarroll el panel de control TReCC S.A. es una PyMEs familiar fundada en
1997. En la actualidad su directorio se encuentra conformado por sus fundadores, ambos docentes
de la Universidad de Buenos Aires. La segunda generacion familiar de ambos fundadores se
encuentra actualmente trabajando en la gerencia de la empresa. Todos cuentan con formacion
académica en constante actualizacion. Se trata de una PyMEs muy comprometida con la

responsabilidad social empresaria y la formacion de sus profesionales.

Esta empresa es una consultora que desarrolla dos unidades de negocios. La primera esta
dedicada al andlisis, formulacion y evaluacion de proyectos y estudios de impacto ambiental. La
segunda, a la Direccion de Obra de proyectos de gran envergadura y complejidad, como por
ejemplo el Ministerio de Ciencia, Tecnologia e Innovacion de la Nacion, asi como el desarrollo de

6 barrios Pro.Cre.Ar, en diferentes puntos de la provincia de Buenos Aires.

Su perfil empresarial esta caracterizado por la experiencia en el enfoque de problematicas
complejas, con un abordaje transdisciplinario, es decir que trabaja con profesionales de distintos
campos disciplinares, que no suman simplemente sus saberes, sino que los integran; de alli que se

denomine transdisciplinario y no interdisciplinario en sus diversas escalas de actuacion.

Cuenta en la actualidad con el equipamiento tecnologico, el personal técnico y profesional

para resolver, en tiempos ajustados, una amplia gama de evaluaciones de proyectos, estudios de

4 Ingeniero civil. Actualmente, es gerente de Obras de Ingenieria en Direccion General de Obras de Ingenieria y
Arquitectura, Subsecretaria de Obras, Secretaria de Transporte y Obras Publicas, Gobierno de la Ciudad Auténoma de
Buenos Aires. (En el Anexo puede consultarse su CV extendido).

5 Arquitecto y vicepresidente de la firma TReCC S.A. (En el Anexo puede consultarse su CV extendido).

6 Arquitecto. Se ha desempefiado como director de obra y como jefe de obra. (En el Anexo puede consultarse su CV
extendido).
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impactos ambientales y urbanos, documentaciones y pliegos.

Implementacion del panel de control

La empresa ha disefiado el panel de control para brindar sus servicios con mayor eficiencia. En
cada uno de los trabajos para los que se contrata a la empresa, los profesionales involucrados
deben cargar toda la informacion relevante en dicha plataforma. De esta manera no importa la
rotacion del personal ni la diferencia entre quien carga la informacioén y entre quien emite los

informes, el producto es constante.

El panel de control opera como servicio web (Software as a Service). Su arquitectura es la de
una pagina web, con acceso restringido a usuarios. Su base de datos contiene la informacién
producida, su codigo de programacion ejecutado en el servidor consulta la base de datos y genera
salidas estructuradas, y el software ejecutado del lado del cliente transforma las salidas de datos

estructuradas en una interfaz operativa.

En este contexto se desarrolla el panel de control, herramienta que ha permitido optimizar
los recursos, contar con informaciéon agil y de facil acceso, asi como con indicadores y control

sobre los contratos.

Las PICS en general cuentan con la informacion volcada en Excel, planillas editables,
documentos impresos y modificados a mano, o bien paneles de control que no permiten fusionar

las diferentes areas de la empresa.

Como nos explica el Ing. Repetto Alcorta en la entrevista que le realizamos (véase Anexo),
la industria de la construccidn tiene un enfoque a corto plazo de todos los actores de la cadena de
valor, cada actor busca su propia eficiencia individual No hay coordinacion, integracion,
cooperacion ni sincronizacion de los nexos de la cadena de valor de un proyecto. Por esta razon,
muchas de sus decisiones son tomadas basandose en la intuicidon o en experiencias previas. Esta
modalidad en el manejo de la informacion no solo dificulta la toma de decisiones, sino que muchas
veces |genera pérdida de tiempo u obliga a rehacer trabajos por no contar con la documentacion
correcta y actualizada. Por ejemplo, en la obra suele ocurrir que los actores se encuentran
trabajando con un plano que fue rechazado pero que, al no actualizarse esta informacion, conduce
a errores y a que finalmente se deban rehacer las tareas, perdiendo tiempo o dinero —que en este

€aso son sindnimos—.

El Ing. Repetto Alcorta cuenta que, en su experiencia, la principal resistencia que observa es
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que nadie cree en los planes. En general se piensa que, como ningun plan se cumple, entonces no
tiene sentido planificar a largo plazo. Otros creen que la Direccion de Obra “les contard las
costillas” si explicitan un plan que se desvie de lo usual. Lo importante es lograr que todas las
partes de la obra sean socios estratégicos a la hora de cumplir con los objetivos de los proyectos,

de modo de generar valor para todas las partes interesadas.

A lo largo de los afios en supervision y gestion de obras, los profesionales de la empresa se
han encontrado asiduamente con la falta de informacion documentada y de facil acceso para la
toma de decisiones dentro del area de las obras en construccion (medianas y grandes). Como
resalta Juan Carlos Angelomé en la entrevista (véase Anexo), este no es solo un problema de las
PyMEs sino un problema general de la industria de la construccion. Tanto Repetto como
Angelomé se refieren a la industria de la construcciéon como una industria “arcaica” y “medieval” a

la hora de incorporar nuevos sistemas.

Por otro lado, el Arq. Julio Blanco (véase Anexo) tiene una vision tal vez menos critica con
la industria y hace hincapié en que en Argentina no hay tiempo para planificar, la inestabilidad del
pais obliga a tomar el trabajo como viene: “te salidé una obra y la agarras, después pensas como la
vas a hacer”, nunca hay tiempo para planificar sistemas o articular equipos de trabajo. El, en tanto
docente universitario que reflexiona sobre estos procesos y habla de ello en muchas de sus clases,
cree que esto a la larga no es rentable, por eso hace unos afios estd trabajando con un sistema de
control propio. En un drive donde suben la documentacion actualizada y una planilla de acceso
comun a todos, se pueden ver en verde las tareas hechas y en rojo las que no, es decir, la
informacion de la obra online. Blanco da como ejemplo que si le llega una compra de un
proveedor a la obra, solo tiene que fijarse desde la tablet si la cantidad de lo que le trajeron es
correcta, lo cual agiliza muchisimo cualquier tipo error. Ademas, nos cuenta que el armado de este

sistema también colabord mucho al trabajo en equipo de los diferentes profesionales.

Respecto de esto, Porter (citado en 50minutos.es, 2016) denomina nexos verticales a los que
enlazan a la empresa con sus proveedores y subcontratistas, y nexos horizontales a los que la
integran con sus clientes. Estos nexos son una fuente importante de generacion de valor. Se trata
de construir un sistema de valor producto de la integracion de las cadenas de valor individuales.
Toda estrategia de largo plazo debe focalizarse en la mejora continua de estos nexos verticales y

horizontales.

La gestion de los recursos es fundamental para el éxito de un proyecto, puesto que genera
valor por la optimizacion y la coordinacion integrada de las actividades de las empresas

interesadas.
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El objetivo principal del panel de control consiste en lograr esta fusion e integracion.

Descripcion del funcionamiento del panel de control

El panel de control ofrece asi un interesante aporte, ya que permite hacer un seguimiento
permanente de la obra sin estar en la misma. Posibilita conocer el estado de los relevamientos
diarios y el cumplimiento del plan de cada dia, a la vez que permite establecer si los avances

planificados coinciden con los reales, previendo también cronogramas de cobros de honorarios.

Angelomé hace la siguiente analogia: el tablero de control es como una ‘“historia clinica
continua de la obra”, porque ahi se va a encontrar la epicrisis del “paciente”. Alli se halla toda la
informacion, los planos, las comunicaciones, todo el movimiento econdémico-financiero y una
radiografia del dia de hoy y de todos los dias de la obra, de modo que cada especialista puede
evaluar y actuar desde diferentes lugares y patologias sin la necesidad de estar fisicamente en el

lugar del problema.

Como explica Peter Senge (2018), el aprendizaje en equipo es el mejor modo en que los
grupos de personas pueden desarrollar de manera dptima una inteligencia y una capacidad mayor

que la equivalente a la suma de cada talento individual de sus miembros.

La obra, en general, gira en torno a 3 variables claves: calidad, costo y tiempo. El problema
de las empresas es que se centran en los costos, y creen que bajando los costos de los elementos
cuantificables, como los proveedores, el salario de los trabajadores, el tipo de productos, etc., se
garantizard el éxito y la rentabilidad. Pero los tiempos cambian, el mercado se pone mas exigente y
se demuestra que para que el negocio sea exitoso no alcanza con bajar costos, de hecho en muchos
casos esto encarece las obras. En la entrevista, Repetto Alcorta senala que, segiin un estudio de la
Camara Uruguaya de la Construccion hecho sobre la base de 20 proyectos, hay una merma del

30% de la productividad.

En la era de la globalizacion, optimizar tiempos es un objetivo a la hora de realizar trabajos.
Esta es otra virtud del panel de control. Al contar con documentacion clara, posibilita destrabar
conflictos y trabajar en equipo, lo cual resulta crucial para la toma de decisiones, pues contando
con la informacion cargada por todos los actores coordinadamente, funciona como un preciso

respaldo documental.

Juan Carlos Angelomé (2012) sefiala en su libro Gestion y produccion de las obras que las

nuevas condiciones imperantes en el mercado laboral, a partir del proceso de globalizacion de la
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economia mundial y la aparicion de modernas tecnologias, nos presentan un mundo sumamente
competitivo e individualista, en donde a los profesionales recién recibidos de la industria de la
construcciéon se les exigen una serie de conocimientos y habilidades en el terreno del
gerenciamiento de proyecto, lenguaje informatico, manejo de herramientas de dibujo, gestion de la
documentacion de la obra, entre otras, todas tareas para las que no fueron formados en el universo
académico. El panel de control viene a equilibrar esta falta de informacion de los profesionales y a

ordenarla, facilitando asi la gestion de la obra en sus diferentes niveles.

El tiempo y la informacion son los dos grandes temas de este milenio, y el desafio sera el de

adaptar los negocios a las exigencias del mercado.

El mercado, la globalizacion de la gestion, los avances tecnoldgicos y la nueva demanda de
servicios, junto con el aumento de la informacion por parte de los diferentes actores, han impuesto
y establecido una cadena de valor, donde los especialistas participan de un proceso dinamico, el

cual se asemeja a una linea de produccion en variacidén continua (Angelome, 2012).

El panel de control complementa esta postulacion, puesto que un proyecto estd conformado
por una cadena de valor en la cual todos los profesionales aportan informacion a esta plataforma
virtual, a la que se accede simplemente desde cualquier computadora. Se logra de esta manera la

accesibilidad de los diferentes miembros del equipo y la excelencia del trabajo conjunto en la obra.

Es necesario sefialar que, si no es pensando como un trabajo en equipo, donde todos van a
verse beneficiados, y quienes cargan la informacion todos los dias en la obra no ven valorizado su
trabajo y sienten que se trata meramente de unos data entry que cargan la informacion que le
indican sus superiores, el panel de control no funcionard, porque no se percibirdn como parte de un
proyecto. Por eso, esto tiene que ser un plan pensado en equipo que no solo va a beneficiar a la
empresa, sino a cada uno como profesional, ya que al cargar la informacion va a tener sentido el

ciclo de la misma.

Este producto, que ha probado su eficacia en la PyMEs que lo desarrolld, no ha sido
comercializado atn, de alli el interés de la propuesta de un plan de marketing para el panel de

contrdl.

La idea principal es demostrar que el producto es capaz de lograr un equilibrio entre la
calidad, el costo y el tiempo, ya que segun Repetto, el 75% de las obras termina fuera de plazo y

mas del 90% no cumplen con dicha trilogia.

Al delinear diferentes maneras de llevar la comercializacion a la practica, se identificaron

dos grandes oportunidades para salir al mercado con esta plataforma: la principal es que el

27



producto ya estd desarrollado, por lo que comercializarlo no implicaria una inversion actual. La
segunda ventaja es que no se encuentra en el mercado ningin producto que busque la
globalizacién de la informacion de diferentes areas. Hay paneles que permiten mejorar los costos
de las compras, pero como dice Repetto en su entrevista, hay un lugar lejano que se llama “obra”
donde ese producto no sirve porque se compro desde una oficina, sin consultar a los profesionales

que van a tener que implementarlo.

Segmento de clientes que tienen el problema/necesidad

La obra de construccidon es un escenario complejo y extenso, y por eso mismo estimulante para
proponer modelos de gestion de datos. En ese sentido esta herramienta surge con el nombre de
“panel de control y gestion de obra”, pero en una instancia critica su funcion no es simplemente la
de controlar ni la de plasmar en un objeto inerte los resortes que activan la obra; por el contrario,
es la de proponer redes de informacion que estimulen la construccion de una inteligencia colectiva,

que facilite el acceso a la informacion y toma de decisiones inmediatas y eficaces.

El panel de control se puede implementar como un simple sistema de control y gestion que
unifique las diferentes areas, o puede ser utilizado para buscar dentro de la empresa un cambio de
paradigma hacia “organizaciones comunitarias” (como las llama Peter Senge, 2018). Para que este
proceso ocurra, consideramos que debe ser acompafiado de un desarrollo creativo, en el cual los
participantes deben saber que cuenta con libertad para expresar sus deseos sobre propositos,
sentido y vision de la tarea, sin obstaculos ni represalias. Esto es: que no se convierta solamente en
una plataforma para carga datos que luego otro va a utilizar, sino que sea parte de la generacion y

creacion de un producto.

Para este cambio mas profundo, es importante que los equipos de trabajo se vean como un
componente esencial, fundamentales para la toma de decisiones y para la accién. Esta en general
no es la situacion actual de las PyMEs, mucho menos las del area de construccion, pero de a poco
el mercado y los cambios generacionales van exigiendo una transformacion del sector, para que se

manténga y se adapte rentable en el mercado.

En este escenario de la obra, un eclemento a destacar es la historica clasificacion de tres

actores relevantes: comitente’, empresa constructora® y Direccion de Obra’ /proyecto; a estos tres

7 Comitente: es la persona fisica o juridica que encarga o encomienda el gerenciamiento de la construcciéon de una obra

8 Empresa constructora: es la persona fisica o juridica que el comitente contrata para la ejecucion de toda la obra o parte
de ella.

9 Direccion de Obra: es la persona fisica o juridica que el comitente contrata para controlar el cumplimiento de los
pliegos y planos de la obra en sus aspectos técnicos, estéticos, urbanisticos y medioambientales, de conformidad con el
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actores se les suma la comunidad en general, la cual parece tomar mas fuerza en estos dias. La
plataforma desarrollada aglutina una gran cantidad de informacion y permite el acceso

diferenciado a todos los actores, como se ve en la figura 4.

COMITENTE

NOTA DE PEDIDO
EMPRESA PROYECTO
CONSTRUCTORA DIRECCION
Estructura de relaciones Fuente: Catedra PyOO / FADU-UBA

Figura 4. Angelomé, J. C. (2012). Gestion y produccion de obras. Buenos Aires: Camara Argentina de la Produccion,
p. 67.

En la dindmica cotidiana de la obra, abundan los problemas imprevistos, todo se transforma
en urgente, dificultades surgidas en jornadas anteriores y otras inmediatas. Llamadas, pedidos de
informacion o soluciones complejizan enormemente una tarea de multiples variables y alcances.
Toda obra privada o publica requiere, entre otras cosas, la sincronizacion de las tareas
administrativas, certificaciones, control de documentacion, etc., con el objetivo de facturar los
pagos. Al mismo tiempo se debe estar en la obra. Es decir que, si bien se trata de una tarea de
campo, gran parte del trabajo se realiza en distintos espacios fisicos: empresa, oficina de diferentes
profesionales, oficinas publicas, bancos, etc., lo cual exige que, ademés de la preparacion de
informes, se respondan consultas requeridas para chequear o actualizar informacién. Ante tal
complejidad, es frecuente que se deslicen errores en un amplio abanico de complejidad, desde los

mas insignificantes hasta los que podrian producir un dafio econémico o fisico de magnitudes.

Para tener una nocion de lo importante que es la documentacién de las obras, podemos
mencionar, por ejemplo, que gran parte de ella debe guardarse en original por 10 afios. Para eso

hay que saber cudl es, donde estd y si responde al problema que alguna auditoria esta exigiendo.

proyecto que la define, la licencia de edificacion y demas autorizaciones preceptivas y las condiciones del contrato, con
el objeto de asegurar su adecuacion al fin propuesto.
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Descripcion de los clientes

El producto panel de control tiene diferentes tipos de clientes. Por un lado, tiene al cliente
comprador y por otro, al cliente usuario; estos tipos de clientes los vamos a encontrar en dos
planos diferentes: uno aplicado al territorio “obra”, que incluye toda la informacidn necesaria en la
cotidianidad dentro de la misma. Los distintos actores podran, a través de este instrumento,
coordinar y llevar adelante la documentacion de obra'®, mantener al dia las comunicaciones con el
director de obra'' y el comitente'?, asi como también controlar y ajustar sus recursos de produccion
(materiales, personal y equipos), teniendo en un solo instrumento la informacion sobre las
desviaciones, los hitos y sus cumplimientos, asi como los inconvenientes. Todo ello posibilitara

cumplir con plazos, costos y calidades acordados con los clientes.

El otro plano en donde se identifican potenciales clientes es en la alta gerencia de la
empresa. Los directores, representantes técnicos y decisorios de empresas constructoras podran
visibilizar todas las obras simultdneamente, conociendo su estado en los diferentes campos ya
mencionados. En este nivel también se encuentran las organizaciones gubernamentales y

funcionarios centrales, que podran observar el total del panorama de sus inversiones.

Las empresas constructoras suelen ser un mercado amplio y con recursos econdémicos para
inversiones, pero con reticencia a los cambios. En la entrevista al Ing. Repetto Alcorta, ¢él, al igual
que el Arq. Blanco, hacen hincapié en el recurrente pensamiento a corto plazo de todos los actores
de la cadena de valor a la hora de arrancar una obra. Un pensamiento que va quedando cada vez

mas obsoleto, pero que todavia les es rentable.

Repetto dice en su entrevista que se licitan obras con proyectos poco estudiados que tienen
muchos cambios en la fase de ejecucion, se contrata al contratista, subcontratista, proveedores y
asesores mas econémicos y la mayoria de las veces no estan a la altura de los objetivos de la obra.
Los insumos llegan tarde, los subcontratistas se retrasan, hay infinidad de cambios, hay que
rehacer tareas, los costos se disparan, nadie cumple con los plazos. Estos son claros sintomas de un
sistema enfermo en el que cada actor busca su propio beneficio local sin tener en cuenta que el

sistema se torna ineficiente y genera poco valor. Como mencionamos a lo largo de la tesina,

10 Documentacion de obra: documentacion que debe comunicar taxativamente el resultado, el producto, pero
contemplando hasta los minimos detalles, las formas y métodos que posibiliten la materializacion de esas ideas, de ese
proyecto, para luego convertirlo en la obra concreta, tangible y verificable.

11 Director de obra: es el profesional, responsable legal de la Direccion de Obra, que desempena la tarea de
coordinacion y control de las tareas necesarias para llevar a cabo una obra, cuidando que sea respetada la fiel
interpretacion de la Documentacion Técnica Completa. Es responsable frente a organismos municipales y empresas de
servicios publicos, asi como frente al comitente y a los contratistas.

12 El comitente: es la empresa o persona fisica que financia la obra.
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Repetto reafirma que no hay coordinacion, integracidon, cooperacion ni sincronizacion de los nexos

de la cadena de valor del proyecto.

En general, los duefios de dichas empresas no son quienes utilizaran el producto
activamente; ellos acceden a reportes que les es indiferente como fueron elaborados, por lo cual el
desafio serd llegar a los clientes que se encuentran en el “territorio de la obra”: el director de obra,

el jefe de obra® y el sobrestante'.

El director de obra es la maxima autoridad, en representacion técnica del comitente, y
habitualmente es arquitecto o ingeniero. Es el profesional, quien verifica el cumplimiento de los
pliegos” y los planos en la obra en sus aspectos técnicos, estéticos, urbanisticos y

medioambientales, de conformidad con el proyecto que la define.

El jefe de obra es un arquitecto o ingeniero senior, es la persona que actia como responsable
técnico autorizado por el responsable técnico de la empresa constructora ante la Direccion de
Obra; sobre este recaen las tareas de coordinacion para el cumplimiento de los objetivos asignados
a la obra. Como mayor autoridad técnica en obra por parte de la empresa constructora, es el
responsable de la seguridad y la salud de los trabajadores a su cargo, asi como del cumplimiento

de la planificacion pautada para los trabajos.

“Sobrestante” es el nombre con que se designa a cualquier profesional (puede no tener titulo
universitario), de menor jerarquia, sin personal a cargo. El sobrestante suele recibir tareas de
control relativas a aspectos cotidianos de la obra, de materiales, trabajos y actividades de la
ejecucion de las obras, verificando que se realicen de acuerdo con planos, pliego de condiciones
generales y particulares y especificaciones impartidas por la Direccion de Obra. Se denomina de

este modo tanto al personal de la Direccién de Obra como de la empresa constructora.

El principal interesado en el producto “panel de control” sera el cliente usuario (el
sobrestante, el jefe de obra y el director de obra), quien se vera beneficiado en su tarea cotidiana,
ya que ocupa puestos que exigen maximo control administrativo y en campo, y por lo tanto, sera

este cliente usuario quien solicitard la implementacion del panel de control en la obra.

‘Ahora bien, el cliente usuario, no es el mismo individuo que el cliente comprador. Quien

efectlia y autoriza la compra sera el duefo de la empresa, el que solamente vera el producto final

13 Jefe de obra: profesional que actia directamente sobre los recursos de produccion de la empresa constructora,
depende de la Gerencia técnica. Es la maxima autoridad en la obra por parte de la empresa constructora.

14 Sobrestante: suelen ser estudiantes avanzados o recién recibidos de las carreras de Arquitectura o Ingenieria.
Deberan llevar adelante el control en forma diaria de los materiales, trabajos y actividades de la ejecucion de las obras,
verificando que se realicen de acuerdo con planos, pliego de condiciones generales y particulares y especificaciones
impartidas por la Direccién de Obra.

15 Pliego: documentos que contienen las condiciones de una licitacion, un contrato o un permiso administrativo.
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del panel de control, es decir, toda la informacion utilizada cotidianamente, ya compaginada en

forma de informes, certificados o indicadores.

Es por lo anteriormente mencionado que el cliente usuario es un aliado del producto
indispensable, dado que sin su conviccion y, como consecuencia, su colaboracion para mantener

dicha informacion actualizada, el producto se convertiria en algo obsoleto.

Este panel exige la actualizacion permanente, es muy importante lograr que los profesionales
usuarios identifiquen rapidamente coémo se les facilitan las tareas diarias. Los directores de obra,
jefes de obra o sobrestantes deberan percibir este panel de control como un beneficio personal, lo

que motivara su implementacion.

A lo largo de la experiencia de TReCC como empresa especializada en la Direccion de Obra,
se ha podido observar que es un mercado que se maneja, mayoritariamente, con desprolijidad
respecto de la implementacion efectiva de los procesos. En algunos casos, se elige resolver
rapidamente aun a costa de los errores, resolviendo en el futuro los reclamos que devengan. De

este modo, en ocasiones se abaratan costos a corto plazo, pero suelen encarecerse a largo plazo.

Es habitual en este rubro que no se cuente con “informacion respaldatoria” sobre muchas
decisiones y esto genera pérdidas a largo plazo al no contar con los multiples escenarios a la hora

de tomar decisiones claves para los trabajos.

La falta de control sobre la documentacion que una obra requiere genera mucha presion y
malestar sobre los empleados que se ocupan de la parte administrativa de la obra (los
sobrestantes), los cuales tendran como consecuencia un gran nivel de rotacion. Suele ser un puesto
de trabajo que se cubre con estudiantes avanzados de la carrera de Arquitectura, con mucha
presion y condiciones laborales precarias. Las obras a menudo se encuentran lejos o a trasmano,
las oficinas son containers sin mayores mejoras, y los bafios son quimicos. Si a todo esto le
sumamos la tension laboral, es esperable encontrar un alto nivel de rotacién en el puesto, que a la
larga implica pérdida de dinero ademas de tiempo en la busqueda y capacitacion de otro empleado
(lo cual también redunda en una pérdida economica para la impresa). Como consecuencia, a su
vez, eﬁéta situacion de permanente rotacion de empleados capacitados genera multiples dificultades

en la consolidacion de equipos de trabajo.

Segmentacion del mercado

En todos los mercados, los compradores difieren en sus deseos, recursos, ubicacion, actitudes y
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practicas de compra. Por este motivo, es importante poder segmentar el mercado, que es grande y

heterogéneo, en segmentos mas chicos para poder llegar al cliente de forma mas efectiva.

El segmento meta definido son “empresas constructoras, arquitectos, profesionales de la
construccion o consultoras con base en AMBA y que tengan una ndémina no mayor a 50

profesionales aproximadamente” (sin contar a los obreros) para comenzar a vender el producto.

Hoy en dia, son mas de 6000 las empresas que cumplen con estos requisitos, de modo que
representan un nicho mas que atractivo donde hay mucho por desarrollar. Sabemos que las grandes
empresas de software no logran la penetracion en el mercado de las PyMEs, a causa de los altos
niveles de inversion, la complejidad del uso y por no atender o entender las principales demandas

de cada actor.

En los siguientes cuadros (figuras 5, 6 y 7), se puede observar como segmentamos nuestro
mercado, tomando a tres clientes meta diferente, a partir de las diferentes variables de

segmentacion: geograficas, demograficas, psicograficas y contractuales.

Hemos segmentado nuestros potenciales clientes seglin la actividad que desarrollan.
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Director/jefe de obra

BASES PARA LA SEGMENTACION: Director de obra- lefes de obra

Geograficas

Personas que habitan el Gran Buenos Aires, en la Republica Argentina

Dentro de la zonas urbanas

Demogréficas Edad: 40 a 55 / Sexo: mayoritariamente hombres
Estudios Universitarios: Ingenieros o Arquitectos
Psicograficas | Clase Social C2y C3
Estilo de Vida
Profesionales: mayoritariamente arquitectos o ingenieros.
Docentes universitarios.
Perfil laboral . & . ;
Trabajan para la empresa y tienen emprendimientos propios.
i ) Hombres casados o separados, con hijos.
Perfil social
Personalidad autoritaria y determinante. Rigido frente a nuevas propuestas
Rasgos de desconocidas.

personalidad

Van a invertir tiempo o dinero en un producto que le facilite el trabajo y donde
puedan optimizar su tiempo.

Ocasiones de

Es un cliente que usa el producto. No quien lo paga. Lo va a utilizar cotidianamente

Conductual para contralora los papeles de la obra. No va a realizar la carga o actualizacion de la
uso . o
informacion
Beneficios . . e
Mejorar el control de los trabajos, poder ver datos reales y construir indicadores.
Buscados
Nivel d Si le da buenos resultados desde el comienzo, va a usar y elegir el producto. El
ivel de . i . : s
lealtad problema es que si el producto falla, por algtiin motivo en la implementacion, nova a
ealta ;
tener segundas oportunidades.
Son compras con informacion previa.
Bt d El cliente esta formado y ya tiene una idea previa de como hacer el trabajo.
apa de " - I
. e Se van a necesitar vendedores muy capacitados, para poder convencer al cliente que
disposicion del
pruebe el producto.
comprador

En el momento de vender el producto, hay que explicarle todos los beneficios del
producto, sin decirle que todo lo que ya hace esta mal.

Figura 5. Elaboracion propia sobre la base de Claudio Erdellan, Miguel Angel Innecco y Catalino Nuiiez (2009).
Marketing y competitividad: nuevos enfoques para nuevas realidades. Buenos Aires: Pearson Educacion, cap. 11, pp.

285-312.
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Sobrestante

BASES PARA LA SEGMENTACION: Sobre estante

Geograficas

Personas que habitan el Gran Buenos Aires, en la Republica Argentina

Dentro de la zonas urbanas

Demograficas

Demografia: Edad: 25 a 35/ Sexo: hombres y mujeres

Estudios Universitarios: Ingenieros o Arquitectos
Psicogréaficas EStI_IO o Clase social: C3y D1
Vida
Profesionales: mayoritariamente arquitectos o ingenieros. (recien recibidos o
Perfil estudiantes de los Ultimos afios de la carrera)
laboral Trabajan para la empresa y tienen emprendimientos propios.
. 2 Hombres o mujeres, solteros sin hijos.
Perfil social
Rasgos de Personalidad sumisa frente a la toma de desiciones, poca experiencia en el rubro.
personalida| Van a ser mas flexibles frente a nuevas propuestas metodologicas, parque no tienen
d incorporados procedimientos
) Es un cliente que usa el producto. No quien lo paga. Lo va a utilizar cotidianamente
Conductual O;asmnes para rendir cuenta al jefe de obra o al director de la obra.

i Va a ser el responsable de la carga y actualizacion de la informacion.
Beneficios | Facilitary agilizar la actualizacion de la documentacidn para poder estar mas tiempo
Buscados en la obra.

Si le da buenos resultados desde el comienzo, va a usar y elegir el producto. Es un
Nivel de cliente clave para nuestro producto, ya que es un coautor de la informacion. El
lealtad producto necesita que la informacidn esté bien cargada y actualizada, para que sea
util para el resto.
Etapa de Son compras con informacidn previa.
disposicion El cliente esta formado y ya tiene una idea previa de como hacer el trabajo.

del Pero al tener un perfil jovén y estar en otra etapa de su carrera profesional, tiene una

comprador predisposicion mas flexible a nuevas propuestas.

Figura 6. Elaboracion propia sobre la base de Claudio Erdellan, Miguel Angel Innecco y Catalino Nuiiez (2009).
Marketing y competitividad: nuevos enfoques para nuevas realidades. Buenos Aires: Pearson Educacion, cap. 11, pp.

285-312.
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Gerencia de la empresa

BASES PARA LA SEGMENTACION: Gerencia de la empresa

Geograficas Personas que habitan el Gran Buenos Aires, en la Republica Argentina
Dentro de la zonas urbanas
Demograficas Edad: 40 a 55 / Sexo: mayoritariamente hombres
Estudios Universitarios: Ingenieros o Arquitectos
Psicograficas Clase Social ABC1YC2
Estilo de Vida

Profesionales: mayoritariamente arquitectos o ingenieros y emprendedores.
Docentes universitarios.

Perfil laboral , : = s .
Trabajan para la empresa y tienen emprendimientos propios.

) ) Hombres casados o separados, con hijos.
Perfil social

Personalidad autoritaria y determinante. Rigido frente a nuevas propuestas
Rasgos de desconocidas.

personalidad | Van a invertir tiempo o dinero en un producto que le facilite el trabajo y donde puedan

optimizar su tiempo.

R, Es un cliente que usa el producto para analizar la informacién cargada. Es quien lo paga.

Conductual Lo va a utilizar cotidianamente para informarse sobre el estado de los trabajos. Nova a

e realizar la carga o actualizacién de la informacion

Beneficios ) . S——
B d Mejorar el control de los trabajos, poder ver datos reales y construir indicadores
uscados

Sile da buenos resultados desde el comienzo, va a usar y elegir el producto. El
Nivel de lealtad | problema es que si el producto falla, por algin motivo en la implementacion, no va a
tener segundas oportunidades.
Son compras con informacion previa.
El cliente estd formado y ya tiene una idea previa de cémo hacer el trabajo.

Etapa de i i !
disnasisbndel Se van a necesitar vendedores muy capacitados, para poder convencer al cliente que
P pruebe el producto.
comprador

En el momento de vender el producto, hay que explicarle todos los beneficios del
producto, sin decirle que todo lo que ya hace estd mal.

Figura 7. Elaboracion propia sobre la base de Claudio Erdellan, Miguel Angel Innecco y Catalino Nuiiez (2009).
Marketing y competitividad: nuevos enfoques para nuevas realidades. Buenos Aires: Pearson Educacion, cap. 11, pp.

285-312.

Producto o servicio ofrecido

Desde el inicio, la obra es pura expectativa, cada actor, principalmente la empresa constructora y el
comitente, tienen la mirada puesta en el resultado del ejercicio y la calidad alcanzada, que

definiran el cumplimiento de sus propios objetivos.

Esta problematica nace con la arquitectura, y por ello existe la documentacién de proyecto:
planos, planes de trabajo, especificaciones técnicas, condiciones contractuales, entre otros
documentos que suelen circular en papel y firmados por sus responsables.

Lo que surge de la experiencia de TReCC es que estas expectativas se actualizan con el
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avance de la obra, pero no siempre tienen un seguimiento por parte de los actores en una puesta en
comun. De este modo, por ejemplo, los libros de comunicaciones'® se utilizan muchas veces como

instancias de descargo legal, y ello obstaculiza su objetivo comunicacional.

Los libros de comunicacion son documentos legales, en los cuales las diferentes partes de
una obra se informan legalmente. En ellos se dejan asentadas y rotuladas todas las irregularidades
que estan ocurriendo, y los responsables legales deben dar respuesta a las mismas. Esto es una
actividad diaria que necesita un control minucioso, ya que para evitar problemas legales todas las

notificaciones deben ser respondidas en tiempo y forma.

En la programacion de dicho panel de control se propone la comunicacion de la informacion
de modo tal que permanentemente se encuentre disponible para cada uno de los actores, quienes
ademas son los responsables de actualizar la informacion de la tarea que les concierne. Esta doble
funcion de cada usuario: informante e informado, serd clave para la sustentabilidad del proyecto,
puesto que se verifica la importancia de, en lugar de guardarla, transformar la informacién aislada

en un producto que se constituye asi en una herramienta para la facilitacion y eficacia de la tarea.

La estructura de trabajo y organizacion del panel de control se dividen en diferentes modulos
o entornos, que se desarrollan a continuacion. A modo ilustrativo, se incluyen las iméagenes del
panel de control de TReCC S. A. (figuras 8, 9, 10, 11 y 12); la siguiente imagen (figura 8) es la que

primero se visualiza al entrar con su usuario.

16 Libros de obra/comunicacion: se abren dos libros rubricados una vez firmado el contrato de construccion.
Generalmente, se encuentran foliados por triplicado para las comunicaciones entre la Direccion de Obra y la empresa
constructora.
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Figura 8. Captura de pantalla del panel de control de TReCC S.A. una vez que se accede con un usuario.

El seguimiento inteligente de las comunicaciones

Las comunicaciones oficiales de la obra son el respaldo legal de los distintos actores (la empresa
constructora, la Direccion de Obra y el comitente) y han presentado uno de los frentes de ataque

prioritarios para esta plataforma.

Las comunicaciones son un tema muy delicado en las obras, ya que son los documentos que
habilitan a exigir legalmente a cualquiera de las partes. A través de ellas, se puede multar a las
empresas constructoras o demandar a los clientes mayores pagos por imprevistos que puedan
surgir.“f Deben cumplir las formas y los tiempos administrativos, y a la vez sera muy dificil llevar el

control de las comunicaciones y de la dinamica cotidiana de la obra.

En general sucede que, en la dinamica de la obra, las comunicaciones rara vez se utilizan en
su potencial comunicacional, sino que su uso resulta limitado a intimar y exigir legalmente

cuestiones a la contraparte.

El panel de control propone no solo el seguimiento y cumplimiento del aspecto legal, sino

que toda la informacién tenga una facil visualizacion, para que el interesado pueda emplearla para
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evaluar la importancia de lo notificado.

El panel permite gestionar como datos utiles el contenido de las comunicaciones,
organizandolas por temas y permitiendo visualizarlas segiin han tenido o no una respuesta
satisfactoria, ademas se las vincula a documentacion presentada y se las contabiliza para generar
estadisticas historicas de evolucion de las comunicaciones en una obra. Todo este orden permite

gestionar y abordar una mejor resolucion de cualquier tipo de problema.

Cada comunicacién aparecerd como una fila,
resumiendo sus caracteristicas.
Hacele click para editar sus contenidos.

-lo Iz Rta.Pedido de Recepcion L sale> 28 8 [ 0Sfogan | s
T Provisoria Total iy 2018 2019 L

Figura 9. Imagen ilustrativa extraida de la guia al usuario del panel de control de TReCC S. A.

El seguimiento inteligente de la documentacion

La documentacion ejecutiva es uno de los factores problematicos en el ejercicio actual de la
arquitectura. El grado de resolucion que ésta debe alcanzar en un proyecto suele entrar en crisis

con la distribucién de funciones del proyecto y su reconocimiento profesional.

Resulta entonces prioritario generar un espacio de discusion sobre la documentacion:
eleccion de aquellos documentos que deberdn ser presentados, el estado de cada uno de ellos,
fechas limites para cada presentacion y aprobacion. La plataforma contara con dicha
docurﬁentacién, a la vez que generard valores estadisticos que posibilitaran analizar

cuantitativamente el estado de la documentacion en general.
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Cada documento aparecerd como una fila,
resumiendo sus caracteristicas.
Hacele click para edrtar sus contenidos.
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que tuvo el documento (dobleclick)

Figura 10. Imagen ilustrativa extraida de la guia al usuario del panel de control de TReCC S. A.

Construccion de indicadores personalizados

La plataforma desarrollada permitira construir indicadores para su seguimiento periodico. Esta
herramienta vincula datos de fuentes y naturaleza diversas permitiendo su interaccidon y analisis

combinado.

El uso de indicadores posibilita definir variables cuantitativas que seran monitoreadas a lo
largo del proceso en gestion. Histdricamente, se monitorea en las obras el avance de la
certificacion y su diferencia con la certificacion del plan de obra (la certificacion que se establece
antes de comenzar la obra, la que se supone que va a ocurrir). Este componente permite cargar
periddicamente los valores, generando graficos e incluyendo los resultados en reportes, lo que

permite, de esta forma, acceder a los indicadores de formar automética y ver las desviaciones.
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Figura 11. Captura de pantalla de la salida grafica de la evolucion de indicadores a lo largo de una obra en TReCC
S.A.

Relevamiento de la obra

El relevamiento de los trabajos consiste en controlar el cumplimiento de la calidad pautada en

tiempo y forma y sera crucial la evaluacion permanente.

Las actividades de relevamiento constituyen una actividad prioritaria y generan grandes
volumenes de informacion, cuya gestion y trazabilidad rara vez se producen de forma eficiente.
Contar con herramientas de gestion de la informacion relevada permite poner en discusion las

relaciones entre observacion, requerimiento y respuesta.

La plataforma incorpora herramientas para el relevamiento de incidencias o desvios,

documentados por su localizacién y caracteristicas, y el relevamiento de actividades por sus

caracteristicas generales.
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Figura 12. Captura de pantalla del gestor de incidencias relevadas en una obra en TReCC S.A.
Seguimiento de las certificaciones

El comitente realizard los pagos a la empresa constructora y a la Direccion de Obra en funcidn de
los avances reales que ocurran en ella. Estos avances se demostraran mediante certificaciones

aprobadas por cada uno de los actores.

La certificacion constituye un indicador muy relevante y sensible de las obras, razén por la
cual la plataforma desarrollada incorpora un médulo de gestion de indicadores para la certificacion
que permitira visualizar porcentuales, monto, limites, objetivos, proyecciones y valores

acumulados.

Luego de esta minuciosa descripcion del panel de control, este proyecto se encuentra en

condiciones de encarar el plan de marketing.

|
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Capitulo 3. Diseno de un plan de marketing para el panel de
control

En este capitulo se fusionan los capitulos anteriores, en los cuales se implementaron las fuentes
bibliograficas utilizadas con base en la investigacion que se hizo en torno al panel de control. Se
recopild informacion sobre los actores principales, los clientes meta, el mercado, las fortalezas y
debilidades del producto, asi como la mejor forma de llegar al publico y ofrecerle el panel de

control.

Para desarrollar un plan de marketing exitoso para un producto nuevo, como es el caso del
panel de control, es fundamental contar con informacion organizada y planificada que permita
comprender a los consumidores, crear valor para el cliente meta y, de esta forma, establecer

relaciones solidas con el cliente.

El plan de marketing permite analizar tanto las acciones que se deben tomar como la mejor
manera de ofrecerle el producto al cliente. Como sefialan Vivente y Erdellan (2016: 9):

Séneca dejo una enorme ensefianza aplicable al mundo de los negocios: “Al navegante que no sabe a qué puerto

quiere llegar no hay viento que lo pueda ayudar”. La capacidad para “pensar estratégicamente” y tener en claro

a donde llegar y como ir son los pilares del éxito en el mundo empresario.

Contar con informacion real y analizada hace posible determinar cuales son las fortalezas y
debilidades con las que cuenta internamente la PyMEs. Estas variables son fundamentales a la hora

de planificar la proyeccion y estrategias que se van a ver plasmadas en el plan de marketing.

Lo primero que se va a caracterizar es el entorno donde se desarrolla el producto, el micro y

macro entorno.

Producto

El panel de control es una soluciéon pensada en un principio para atender las necesidades
especificas del sector de la construccion. Sabemos que uno de los principales problemas de este
rubro‘ses la falta de organizacion; esta desorganizacion provoca que se demoren las obras y que se
paguen sobreprecios o incluso multas por entregarlas fuera de tiempo. Todo esto impacta
considerablemente en la calidad de las obras entregadas, de los productos con los que se llevan a

cabo, y consecuentemente, en la rentabilidad del proyecto.

En una primera instancia, el principal beneficio que otorga esta herramienta es la posibilidad

de reunir toda la informacién y a todos los actores intervinientes en una obra en un solo lugar,
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dando a cada uno la posibilidad de tener los datos necesarios para la toma de decisiones al instante.

Permite cargar tiempos y plazos de entregas, y da avisos sobre cada modificaciéon que se
vaya cargando; por ejemplo, si se cargara una nueva version del plano de la obra, en el mismo
momento en que se carga todos los actores serian notificados, de modo que si es necesario cambiar

alguna medida o alglin pedido a proveedores, sean los primeros en enterarse.

Esta contemplado que, en el primer afio, la implementacion sera organica (buscando asi
evitar la resistencia al cambio). Demora entre 4 y 6 meses implementar el sistema y ver una mejora
en el rendimiento de las horas hombre. Al hacer comparaciones con otras obras similares se pudo
evidenciar que en algunos casos el aumento en metros cuadrados facturados con el mismo equipo
y recursos fue de un 15%, y para el segundo afo fluctuaba entre un 20% y un 30% en metros

cuadrados para la misma empresa sobre el afio base.

Sabemos que al ser un reciente lanzamiento tiene un potencial desarrollo en el mercado, y lo

planteamos en etapas segun vaya avanzando su performance comercial.

En la etapa de introduccion al mercado, lo ofreceremos como una herramienta para optimizar
costos, en particular, disminuir el costo de los metros cuadrados construidos con el mismo equipo,

y como mejora en la comunicacién entre todos los niveles.

TReCC implementara diferentes estrategias de comunicacion para los diferentes segmentos
meta, adaptando el canal, el lenguaje y el mensaje a trasmitir. Por un lado, realizaremos acciones
de push con las gerencias, donde inicialmente se buscara a las empresas conocidas, con las que ya
se ha trabajado, para ofrecerles el producto, pero teniendo presente que quienes efectuaran la
accion de demanda una vez ya posicionado el producto en el segmento seran los actores de la obra,
que le pediran a la gerencia implementar el sistema para mejorar sus resultados de una manera mas

organizada y profesional.

Un integrante del equipo estard designado por completo a la comercializacion del producto;
hoy contamos con una amplia base de datos de empresas de las que sabemos que podrian resultar

beneficiadas con la incorporacion del panel.

Por otro lado, se desarrollara una estrategia de referidos, de modo que cada empresa que nos

refiera a otros colegas que contraten el panel obtendra meses de membresia sin cargo.

Para posicionar el producto serd muy importante trabajar en conjunto con la Camara
Argentina de la Construccion (CAC) y con la Camara Empresaria de Medio Ambiente (CEMA); la
empresa es miembro de ambas camaras y tiene constate actividad, alli TReCC esponsorea

actividades en charlas, congresos y cursos anualmente, también realiza notas de prensa; esto se
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podré usar con el fin de dar a conocer el producto en el sector y lograr asi que se genere demanda.

El panel tiene preestablecidos diferentes tipos de reportes, pero se pueden customizar segun
la necesidad de cada cliente, definirlos segin sus usos y costumbres, frecuencia y la informacion

que debe contener.

Cada cliente recibira capacitaciéon y contara con un equipo de apoyo desde TReCC para
asistirlo de lunes a viernes de 8 a 18 horas, y fuera de ese horario un teléfono siempre disponible

ante eventuales emergencias.

En una segunda etapa, otro objetivo serd profundizar la diferenciacion de nuestro producto y
poder integrarlo con otras areas de la empresa que utilizan una plataforma diferente; por ejemplo,
en el caso de RR.HH., nuestra herramienta permite llevar un control de presentismos de la obra y

desde ahi directamente bajar reportes para liquidar salarios.

Por otro lado, como sabemos, en el area administrativa es vital contar con deadlines para
poder emitir pagos y dar aviso a los proveedores para coordinar la entrega y que los materiales
lleguen en tiempo y forma. Es por eso que para una segunda etapa (etapa de resignificacion) se
desarrollard una red de alertas, seglin la cual una vez generada la orden de pago, tanto el proveedor
como el responsable de la obra reciben un aviso para coordinar la entrega, de manera que todos los

actores estan informados sobre tiempos y formas de entrega.

Esto no solo mejora los canales de comunicacion, sino que permite una mayor organizacion
dentro de la estructura y al mismo tiempo da lugar a que haya mas interesados en el producto a la

hora de comercializarlo y buscar aceptacion por parte de los prospects.

El objetivo es realizar constantes ajustes y mejoras en el panel segiin se vayan conociendo
diferentes necesidades y requerimientos de nuevos clientes. Dependiendo de la envergadura del
desarrollo, éste podria ser sin costo, pero si se trata de desarrollos que requieren muchas horas
hombre, se podrian cobrar y luego utilizar esos ajustes para ofrecerlos a otros clientes, logrando asi

revitalizar la propuesta de valor.

En esta segunda etapa, dependiendo del éxito de la primera, se deberan incorporar mas
integfantes al staff segin la demanda de trabajo, entendiendo que el volumen de ventas nos

permitiria superar el punto de equilibrio.

De este modo, se ird acompafiando la penetracion del mercado y el crecimiento del producto

con un esquema de sueldo basico mas comisiones por ventas para el area comercial.
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Analisis del macroentorno

En Argentina las PyMEs tienen un papel protagonico dentro de la economia del pais. Segin los
ultimos datos publicados en la pagina web del Ministerio de Produccion de la Presidencia de la
Nacion (https://www.produccion.gob.ar/PyMEsregistradas/), en el pais actualmente hay un total de
853.886 PyMEs, de las cuales 517.425 se encuentran registradas; dentro de las registradas, hay
21.982 que son del rubro de la construccidn, en la misma pagina se informa que 7.103 de estas

empresas se encuentran en CABA y provincia de Buenos Aires.

Actualmente estas empresas estan atravesando un momento dificil: resulta complicado
“sobrevivir” a la coyuntura actual del pais. El 6 de noviembre de 2019, la Camara Argentina de la
Construccion (CAC) le pidid al Gobierno declarar por decreto el estado de emergencia en el sector,
debido a la fuerte caida de actividad en el ultimo afio. La deuda del Estado por la obra publica
realizada y las altas tasas de financiacion complican aun mas la situacion de las PyMEs (Zanotti,

2019).

Al mismo tiempo, la CAC recomienda un programa de construcciéon de 40.000 viviendas
para reactivar el sector. La CAC hizo foco en las PyMEs, ya que destaca que representan el 90%

del sector de la construccion en Argentina.

Si bien este macroentorno parece muy desalentador para incorporar un producto al mercado,
la propuesta plantea una oportunidad para que las empresas puedan organizar sus registros y
optimizar los gastos y las inversiones; de esta forma van a contar con el orden necesario para hacer
frente a la reactivacion de la economia y tener organizados los aspectos administrativos para
encarar las exigencias del Estado o del mercado para aplicar a licitaciones, préstamos o nuevos

proyectos.

Analisis del microentorno

El microentorno estd formado por los actores que van a tener un peso directo sobre los clientes;

estos son: la empresa misma, los proveedores, los canales de distribucion y los competidores.

Una de nuestras principales ventajas es que la empresa (TReCC S.A.) ya cuenta dentro de su

equipo permanente con los recursos necesarios para administrar y dar soporte técnico a clientes.

Este producto fue desarrollado en conjunto con cada uno de los actores intervinientes en el
uso cotidiano del panel, de modo que adaptar el look and feel y el lenguaje a los usos y costumbres

de los profesionales de las diferentes empresas es algo muy simple.
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Al ser un producto que ya se encuentra implementado, los diferentes requerimientos y
mejoras que los usuarios hacen sobre de cada area se van volcando al panel y asi se consigue un

producto mejorado.

En este caso los proveedores fundamentales para el funcionamiento de la plataforma son, por
un lado, la empresa que brinda internet y el hosting de la pagina; ambos son proveedores
facilmente reemplazables en caso de necesitarlo. Por otro lado, se encuentra el personal de la
empresa que lleva adelante el disefio y funcionamiento del producto: el técnico en informatica que
hace el mantenimiento de los equipos fisicos y el programador que disefid el panel de control y que
tiene la tarea de hacer el soporte técnico; ambos empleados son parte de la planta permanente de la

empresa y son actores claves para llevar adelante la comercializacion del Panel.

El canal de distribucion en este caso en particular se realiza mediante la plataforma web, ya
que todo el manejo del producto es virtual, se puede acceder al mismo por una computadora, una

tablet o un celular.

La ausencia de competidores directos es lo que ha motivado a la empresa a pensar un plan de
marketing para comercializar el producto. En el mercado actual no hay un producto similar para el
mismo segmento de mercado. Se pueden encontrar plataformas o softwares de gestion que fueron
creados para otros rubros y adaptados para la construccion sin contar con las especificidades del
sector, o productos muy costosos, no solo a la hora de comprarlos, sino para implementarlos en la
empresa. La falta de sensibilidad y la pérdida de foco son las principales barreras a la hora de
adoptar estos productos, lo cual hace que sea muy dificil para las PyMEs su implementacion en la

construccion.

Una vez comprendido el entorno, hemos realizado un analisis real del mercado y de los
diferentes actores, para definir las estrategias comerciales y de comunicacion que

implementaremos.
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Analisis FODA

Fortalezas

Desarrollado y testeado por profesionales

del sector con un lenguaje familiar.

Permite el control en varios eslabones de
la cadena y medir rendimientos y desvios

para la toma de decisiones.
Mejora canales de comunicacion.

Costo bajo, generando un ROI' en

menos de 1 afio.

Generacion de reportes automaticos, con

informacion segmentada por niveles.

Baja estructura de costos para la

administracion del programa interno.

Oportunidades

Redimensionar el producto hacia otros

segmentos/rubros

Customizar segin la demanda de cada
cliente y luego ofrecer ese ajuste a otros,

logrando asi una mejora continua.
Es exportable e incluso es regional.

Integrar a bajo costo a parte o a toda la

cadena de valor.

Se podria hacer en inglés para vender en

otros paises.

Desarrollar mdédulos mas simples para

integrar a los proveedores.

Debilidades

Poco intuitivo/no es visualmente

amigable.
Requiere un perfil comercial de venta.
Requiere aumentar el Soporte (24 x 7).

No somos IT nativos, debemos

mantenernos asesorados con externos.

Si se cae internet no hay acceso, pero una
vez que se accede nuevamente a internet,

se sincroniza.

Amenazas
Miedo de compartir la informacion como
colegas, por parte de nuestros clientes.
Baja adaptacion del usuario a la
tecnologia.
La desprolijidad del papel a veces les
juega a favor, esa es una barrera a vencer.
Genera exhibicion en tiempo real del
estado o avance de la obra en cada etapa,
el usuario se podria sentir expuesto en un

principio.

Es evidente que las barreras iniciales son altas, vemos por ejemplo que hay que vencer la
resistencia al uso de tecnologia por parte de nuestros potenciales clientes, es por eso que se han

desarrollado diferentes estrategias de comunicacion para cada tipo de cliente objetivo.

Se realizaran trabajos de capacitacion y formacion junto con la Camara Argentina de la

17 Return on Investment por sus siglas en inglés (Retorno de la Inversion).
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Construccion y universidades, con el &nimo de acompaiar este proceso de cambio con formadores
profesionales, incorporandolo en los futuros profesionales como la nueva forma de gestionar los
proyectos. El gran desafio es romper estas barreras, y la empresa tiene los recursos y el

conocimiento necesarios para llevarlo a cabo.

La empresa participara en cursos vinculados al tema y se asesorara para las proximas etapas

del panel de control con profesionales de IT.

Respecto a la resistencia a compartir informacion, realizamos un modelo de contrato con

cldusulas que garantizan la confidencialidad de los datos.

A raiz del analisis FODA, se evidencia que este producto tiene un gran potencial, y que el

balance da un resultado positivo y prometedor.

Evaluacion del vinculo entre el problema, los distintos clientes y las soluciones

El gran problema identificado en el rubro de las PICS es la falta de informacion y documentacion
actualizada. Cada perfil (de los actores anteriormente mencionados) identifica con mayor o menor

gravedad el problema.

Por ejemplo: la Gerencia identifica que pierde plata por haber estado trabajando con planos
desactualizados; el director o jefe de obra es quien va a tener que explicar en la reunioén de
coordinacién por qué debe hacer nuevamente un trabajo, perdiendo no solo tiempo y atrasando la
obra, sino credibilidad frente a sus pares, y el sobrestante va a temer perder el trabajo por no haber

sacado de circulacion a tiempo los planos desactualizados.

Con este escenario, todos los actores pueden mejorar considerablemente sus resultados con
la incorporacion del panel a su forma de trabajo. Ello les permitiria ademés mejorar los canales de
comunicacion en todos los niveles, de manera que todos los actores estén actualizados no solo
sobre sus temas, sino sobre el trabajo global, siendo parte de un producto, lo que uno de los

entrevistados, el Ing. Repetto Alcorta denomina “la propiedad colectiva”.

“JEI panel de control fue dividido en cuatro partes muy claras:

1. Una es la de monitoreo y control, de esta forma la gerencia puede ver rapidamente
resultados, informes, indicadores, etc. No necesita profundizar en cada detalle, puede

limitarse a ver e identificar los desvios.

2. En otro plano, la Direccion de Obra necesita contar con documentacion de trabajo
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actualizada para no cometer errores ni desvios en el tan buscado equilibrio entre tiempo,

calidad y costo.

3. Es necesario dar respuestas rapidas a problemas cotidianos burocraticos, de modo que
los sobrestantes que llevan adelante las “tareas administrativas” de la obra necesitan un
sistema agil y eficiente para hacer esta parte del trabajo lo mas dindmica posible, para

ahorrar tiempo y dar una buena imagen al cliente.

4. Hacer una cadena de valor del producto lo més ensamblada y colaborativa posible, segin
la cual cada actor de un proyecto sea parte de las diferentes areas y pueda sugerir o

proponer nuevas alternativas.

Teniendo en cuenta estas necesidades diferentes para cada uno de los clientes, se va a

implementar un plan de marketing que dé respuesta a cada uno de los clientes meta.

El valor sera lo mas dificil de medir. Es importante determinar cuanto valora el consumidor
la solucion que se le ofrece e incluso dimensionar los sacrificios que estaria dispuesto a hacer para

alcanzarla.

Sobre la base de la experiencia de TReCC, se ha identificado que los usuarios le dan valor al
producto entre 4 y 6 meses de haber sido implementado (el tiempo depende del tipo de obra). A
partir de ese momento los actores tienen mucha informacién til volcada en la plataforma y con
esa informacion es posible elaborar diferentes tipos de informes, indicadores, medir certificados,
etc. Por esto es importante hacer tangible para el cliente la mejora en sus resultados y optimizacion

de sus recursos de una manera mas ordenada y organica.

La implementacion del producto debe ser agil y con asistencia y monitoreo constante, para

intentar reducir al maximo la frustracion que puede generar el no estar familiarizado con el mismo.

La carga de informacion o el manejo inicial del panel, tanto al momento de la compra como
del pago, la implementacion y la capacitacion, pueden realizarse de modo remoto, transmitiendo
asi la tranquilidad de que el equipo de TReCC S.A. puede dar servicio a varias empresas al mismo

tiempb independientemente de donde se encuentren ubicadas.

Posicionamiento

El panel de control es un producto que rapidamente se diferencia de todos aquellos que estan en el

mercado.
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Esta herramienta es un producto que ofrece la posibilidad de reunir toda la informacion y
procesos que intervienen en una obra, independientemente del tamafio o tipo de la misma,
logrando que este beneficio sea facilmente perceptible para el mercado meta. Ademas, el lenguaje

utilizado hace que el usuario se encuentre rapidamente familiarizado con el uso del panel.

Actualmente, no hay nada similar destinado a las PICS; hay grandes “enlatados” costosos y
dificiles de implementar, pensados para ser puestos en marcha en medianas y grandes empresas de
la industria de la construccion. Principalmente, apuntan al manejo de las inversiones y al control

de los gastos.

El panel de control entra en la categoria de “Producto No Buscado”; en general los
consumidores no buscan las innovaciones hasta que las conocen por alguna campafa de difusion o

publicidad, algiun curso en donde se aplica el producto o si debe aplicarlo en su lugar de trabajo.

Entonces, se busca establecer en la mente de los potenciales consumidores como el primer

panel de control hecho para y por profesionales de las PyMEs de la construccion.

Estrategia de marketing

La estrategia de marketing para comercializar el panel de control estd orientada al segmento de la

construccion en particular y no a algo masivo.

En una primera instancia, la estrategia estara direccionada en la comunicacion y la
comercializacion al nicho de mercado definido como empresas y profesionales de la construccion,
de CABA y GBA que tienen o han tenido vinculo con la empresa; esto facilitard la llegada a los

futuros clientes y la confianza en el producto.

Son diferentes los actores a quienes les daremos mensajes, por lo tanto los mensajes y
canales de difusion serdn distintos y enfocados en que los usuarios puedan percibir el producto
como la solucién que la empresa estd necesitando. La comunicacion tiene que ser breve y clara, de

forma que puedan visualizar facilmente como impacta en la mejora diaria de sus actividades.

e Gerencia: su principal objetivo es maximizar la rentabilidad de los proyectos, cumpliendo los
plazos y respetando ciertos estandares de calidad para que la imagen de la empresa no se vea

afectada, que el trabajo resulte remunerativo y que les permita seguir creciendo en el mercado.

El panel le facilita la mejora en todos los puntos antes mencionados, y le brinda informacion

muy valiosa para la toma de decisiones y control de los equipos.

Este perfil no serd un usuario tan activo como los otros, pero si requerird informes de avance
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y desempefio que puede recibir a diario por email. Tendrd, de esta forma, mayor libertad y mas
herramientas de control y seguimiento. Aumenta la fluidez y transparencia de la informacion en
todos los sectores de la empresa y logra que se involucren todas las areas interesadas en el

proyecto.

Para alcanzar su posicionamiento, la estrategia estara orientada a un micromarketing segiin
el cual cada perfil en particular tendrd una respuesta a sus necesidades. Para ingresar en el
mercado, lo mas importante va a ser que usen el producto, para ello se trabajard uno a uno con los

usuarios/clientes.

En principio, las cdmaras empresariales del rubro serdn actores claves para mostrar el
producto; son lugares familiares para la empresa TReCC, ya que los profesionales de la misma dan

cursos, clases y participan de los congresos.

En una primera etapa, no buscamos una rentabilidad econdmica, sino que el producto se
haga conocido entre los profesionales del rubro. Sabemos que la experiencia exitosa del usuario va

a ser un gran aliado a la hora de comercializarlo.

e Direccion de Obra: el panel ayuda y organiza todas sus tareas en cada obra, permitiéndole
llevar un mayor control y seguimiento diarios. Puede detectar a simple vista puntos criticos o
redireccionar los recursos, por ejemplo, operarios hacia otra obra en caso de demoras o
clausuras. Desde cualquier lugar tiene acceso y se mantiene informada sobre todo lo que esta

pasando en cada uno de sus proyectos.

Al contar con informes que se generan automaticamente, ello le permite asistir a una reunion
de Direccion o Gerencia con la informacion completa para anticipar con mayor detalle el motivo

de los eventuales desvios, o el avance del cumplimiento de cada obra.

Para lograr la atencion, aceptacion y posicionarnos ante estos perfiles, hemos decidido
realizar una campafia con referentes del sector, en redes sociales y notas de prensa, y enfocaremos

nuestro recurso comercial en contactarlos uno por uno para poder presentarles el panel.

e Sobrestantes: ayuda a que el puesto tome mayor relevancia dentro de un rubro que hoy en dia
no lo percibe ni valora como tal; se trata de personal con alta rotacidon, en general son

estudiantes en formacion con tareas muy repetitivas y que les generan poco valor profesional.

Estos estudiantes son quienes realizaran la carga inicial de informacion al panel, teniendo asi
contacto con todos los sectores de la empresa. De esta forma, el sobrestante tendra un mayor

sentido de pertenencia, y podrd desarrollarse como profesional al incrementar su contacto con
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todas las partes y etapas del proceso.

A la vez, esto permitira reducir la rotacién de estas posiciones y disminuir la pérdida de
tiempo. Para este canal, se deben desarrollar charlas y demostraciones del producto enfocadas en
como generar valor a una posicion dentro de la empresa que hoy no se encuentra correctamente
explotada y que tiene un alto potencial. se pueden captar aspirantes en las universidades, redes

sociales y con campafias de Google adwords.

El segmento seleccionado resulta muy atractivo a la hora de ofrecer nuestro producto, ya que
como hemos mencionado, éste es desarrollado por profesionales del sector de la construccion para

su propio uso, o en este caso para atender un segmento homogéneo de potenciales compradores.

Es un segmento facilmente accesible por la familiaridad con la que la empresa puede
vincularse con los duefios de otras empresas similares, y econdmicamente atractivo dado que es un

segmento aln sin explotar.

También, sabemos que el valor mensual del panel de control es accesible, y que se puede
demostrar el recupero de la inversion gracias al aumento de la facturacion de metros cuadrados en

el primer afo.

Como se puede observar, los clientes meta son tres, y bien definidos, a ellos hay que
ofrecerles un producto que no desean ni conocen, es por este motivo que se ha disehado una

estrategia de “micromarketing”.

Como se mencioné en el capitulo 2, el panel de control es un producto muy especifico que
necesita un marketing diferenciado. Al mismo tiempo, es un producto facilmente adaptable a las
necesidades del cliente, si se logra entender rapidamente lo que “el individuo que hay dentro del

cliente” necesita.

La facil adaptabilidad del producto es una de sus ventajas competitivas, por €so es que se va
a implementar un micromarketing o marketing individual. Lo fundamental es que el potencial
cliente pueda visualizar la facilidad con la que el producto se puede adaptar a sus necesidades a

medida que lo comienza a usar.

Decisiones sobre la estrategia
Servicio de apoyo

Quienes implementen el panel de control van a contar con una asistencia telefonica, via whatsapp
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o mail de 8 a 18 horas, y luego con un servicio de emergencia antes eventuales imprevistos fuera

de ese horario y dias no laborales.

El personal seréa altamente capacitado y estaran disponibles las herramientas necesarias para
que puedan atender remotamente todas las consultas o reclamos. Esto no presenta una gran
dificultad o inversion para la empresa, ya que todos sus empleados utilizan habitualmente el panel

de control.

Se prevé una capacitacion interna orientada a servicio y atencion a clientes, manejo de crisis
y escucha activa. Actualmente se encuentra en desarrollo un manual de operadores para garantizar

una atencion uniforme independientemente del area con que se encuentre interactuando.

Precio

Para fijar el precio, es necesario evaluar los costos de producir lo que se desea comercializar, en
este caso, el producto fue creado para el uso interno en la empresa, que con el correr del tiempo

identifico que era muy simple replicarlo y comercializarlo.

Es por esto que hoy en dia su comercializacién no tiene un costo extra. Por este motivo, el
precio se identifica como un factor clave para su posicionamiento en el mercado meta, puesto que

se puede entrar en el mercado con precios muy bajos de modo que sea atractivo para los clientes.

La estrategia de precio del producto destinado a empresas es que el cliente cuente con 3
meses gratis; ese es el tiempo que lleva tener informacion recopilada, es un plazo prudente para

que los usuarios se encuentren familiarizados con el panel.

Estos plazos permiten hacer proyecciones y comparativas con la documentacion. Al final del
tercer mes de uso se fija un precio por plataforma (actualmente estimamos un costo de $3000
mensuales), que cuenta con cinco usuarios. En caso de querer mas usuarios, se pagan aparte ($500
por usuario). En la actualidad se estima que es posible atender unos 25 usuarios adicionales,

incluyendo la capacitacion inicial.

En el futuro se proyecta incorporar mas profesionales al area técnica para desarrollar el

sector profesional del panel de control a medida que aumenten los clientes y por ende los ingresos.

Venta

La estrategia de venta va a girar en torno a ventas personalizadas, asi como la utilizacion de

promociones (prensa, redes sociales, capacitacion y presentaciones comerciales en universidades y
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en las diferentes camaras).

En este caso, nuestra fuerza de ventas debera adaptar el mensaje segun el tipo de cliente a
quien se esté dirigiendo, entendiendo que no todos tienen las mismas necesidades. Los vendedores
no solo deben conocer el producto sino el rubro de la construccion y a sus profesionales. Para
llevar esto adelante exitosamente, va a ser clave la capacitacion de los vendedores en el uso de

todos los aspectos del panel y en técnicas y herramientas comerciales.

En la actualidad, a raiz de la implementacion del panel de control en TReCC S.A., se cuenta
con una capacidad parcial de 2 empleados del area administrativa; estos son quienes en principio

comenzaran con el plan de captacion de nuevos clientes.

Al ser un producto que el cliente meta no conoce, se debe comenzar a generar demanda y
necesidad mediante el uso. En su gran mayoria los potenciales clientes conocen la empresa TReCC
S.A. por su trayectoria en el mercado. Utilizaremos la experiencia de los profesionales y relatos en
primera persona para transmitirles las mejoras que introdujo el panel de control en el dia a dia de

sus actividades.

La empresa cuenta con los contactos de mas de 1000 empresas y profesionales del sector, a
quienes se les ofreceran los recursos comerciales en una primera instancia para poder ir midiendo

la aceptacion y realizar ajustes segun las necesidades puntuales.

Una vez que sea posible llegar al cliente y que este pueda conocer el producto, se le ofrece
de forma gratuita por un tiempo de 3 meses, con asistencia permanente y un plan de monitoreo

para evitar frustraciones en la etapa de implementacion.

Por otro lado, la estrategia en una primera instancia debe conseguir que el producto se haga
conocido y que quienes lo utilicen lo recomienden a sus pares. Para fomentar la recomendacion,

realizaremos estrategias de referidos y potenciamiento de la expansion.

55



Conclusiones

TReCC S.A. es una empresa que ha comprendido que la “profesionalizacion y digitalizacion™ de
los diferentes procesos es fundamental para la supervivencia en el mercado y para mejorar la

calidad de vida como profesionales.

Hace algunos afos, como muchas otras PyMEs, no contaba con una planificacion acorde y

era muy complejo acceder a informacion clave tanto de obras pasadas como en vigencia.

Las diferentes coyunturas han evidenciado que contar con la informacion en el momento y
de la manera correcta permite una mejora constante de la organizacion, tanto en la calidad de las
obras entregadas como en los plazos, los canales de comunicacion y, como punto mds importante,
en la claridad y transparencia con la que se presentan los avances de obra a los clientes,

aumentando asi su satisfaccion y confianza.

El panel de control resulta una innovacion para la empresa, y brinda la posibilidad de

diversificar la compaifiia y posicionarse cada vez mejor en el mercado de la construccion.

La decision de disefiar un plan de marketing para este nuevo producto es parte de entender
que todos los procesos necesitan la profesionalizacién correcta; en los tiempos que corren ya no

alcanza con salir a ofrecer un producto al mercado.

La elaboracion de este plan permitié entender cuéles son los potenciales clientes y cudl seria
el mensaje correcto para captar su atencidn e interés, asi como posicionar el producto y generarles

la necesidad de contar con esta herramienta en su vida profesional.

Sabemos que el cierre de ventas es un proceso que requerira de tiempo y constancia en la
estrategia comercial; para afrontar esta demanda ya se esta capacitando al equipo interno, de esta

forma serd posible comercializar el producto sin tener que incurrir en costos extras.

La proyeccion es que luego de los primeros 12 meses, los volumenes de venta nos demanden
un aumento en el equipo, cuyos salarios se iran pagando con los resultados de la venta del panel de

control.

La proyeccion para el segundo afio es contar con un equipo destinado full time a la
implementacion de mejoras para seguir dimensionando el producto y ofrecer mayores prestaciones

a nuestros clientes, o incluso nuevos productos o servicios.

Sabemos por resultados de la empresa que el aumento en el rendimiento de metros cuadrados

de los futuros usuarios del panel de control rondard un 15% en el primer afo y un 20% en el
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segundo.

La campafia de lanzamiento del panel de control se solventard, en principio, re invirtiendo

parte de la mejora en resultados obtenidos al haber implementado el panel en TReCC S.A.

El objetivo es la mejora continua para TReCC S.A. y para la construccion en general. El
mercado deja en evidencia que cuanto mas digitalizado y profesionalizado esté el sector, mejor
sera la calidad del rubro en general y de todos los actores intervinientes en la cadena de valor:

proveedores, contratistas, clientes, el Estado y los usuarios de cada obra realizada.

La empresa tiene como principio que todos los proyectos deben realizarse con el objetivo de
mejorar la calidad de vida de las personas, tanto de sus empleados como de quienes utilizan el
panel, de los proveedores, que tendran una mayor visibilidad, y de quienes recibiran mejores

productos gracias a la utilizacion del panel de control.

Cuantos mas actores cuenten con esta herramienta implementada, més se podra reducir el
ruido por falta de informacion y de este modo mejorar la forma y la calidad de los trabajos

entregados. Se proyecta, asi, en el largo plazo, una industria més transparente y organizada.
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Anexo

A continuacion, anadimos entrevistas realizadas a actores claves del sector de la construccion.
Estas tienen como objetivo analizar los obstaculos y posibilidades de implementar métodos de
gestion que permitan mejorar la comunicacion, gestion y optimizacion de recursos dentro de las

obras.

Entrevista a Mg. Ing. Prof. Martin Roberto Repetto Alcorta

1. En principio, le pido si puede presentar su experiencia profesional, académica, asi como sus

publicaciones.

Ingeniero Civil (UBA). Posgrado en Organizacion y Direccion de Empresas (Escuela de
Graduados en Ingenieria de Direccion Empresaria, Facultad de Ingenieria, UBA). Master en
Direccion Integrada de Proyectos de Construccion (Universidad Politécnica de Madrid).
Diplomado Internacional en Gerencia de Empresas (Goldratt Consulting Group Latinoamérica).
Gerente de Obras de Ingenieria en Direccion General de Obras de Ingenieria y Arquitectura,
Subsecretaria de Obras, Secretaria de Transporte y Obras Publicas, Gobierno de la Ciudad
Auténoma de Buenos Aires. Docente de Posgrado de la carrera de Especializacion Gerenciamiento
de Proyectos y Obras (FADU-UBA). Docente de Posgrado de la carrera de Especializacion de
Produccion y Gestion de Obras (FADU-UBA). Docente en la Escuela de Gestion de la Camara
Argentina de la Construccion. Direccion de obras: Museo de Arte Moderno Buenos Aires, Pasos
Bajo Nivel Pedraza, Larralde, Mosconi, Monroe, Holmberg y Donado, Metrobus Juan B. Justo,
nueva sede del Ministerio de Desarrollo Humano y Habitat, Cubierta Arena Parque Roca, obras de
infraestructura y pabellones del Parque Olimpico para Los Juegos Olimpicos de la Juventud
Buenos Aires 2018, Plaza Houssay, calles prioridad peaton. Autor de los libros Construyendo foco
y construyendo foco 2.0, dos novelas técnicas donde aplico la Teoria de las Restricciones y el
pensamiento sistémico para descubrir y gestionar las limitaciones de las empresas constructoras y

de la industria de la construccion.

2. ;Cuales cree que son los principales problemas usuales en la cotidianidad de la obra y los
obstaculos que se encuentran a nivel comunicacional/gestion en una obra en construccion

(sobre todo para el area de las PyMEs)?

La principal limitacion de la industria de la construccion es el enfoque de corto plazo de todos los

actores de la cadena de valor. Asi, se licita con proyectos poco estudiados que tienen muchos
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cambios en la fase de ejecucion, se contrata al contratista, subcontratistas, proveedores y asesores

mas baratos que, la mayor parte de las veces, no estan a la altura de los objetivos de los mismos.

Los insumos llegan tarde, los subcontratistas se retrasan, hay infinidad de cambios, hay que
rehacer tareas, los costos se disparan, nadie cumple con los plazos. Estos son claros sintomas de un
sistema enfermo en el que cada actor busca su propia eficiencia local sin tener en cuenta que el
sistema se torna ineficiente y genera poco valor. No hay coordinacidn, integracion, cooperacion ni

sincronizacion de los nexos de la cadena de valor de un proyecto.

Las areas operan como silos estancos con objetivos locales que se contraponen a los

objetivos del sistema.

3. (Qué consecuencias tienen para los diferentes protagonistas de la obra los problemas que

senald?

El 75% de las obras termina fuera de plazo y mas del 90% no cumplen con la triple restriccion:

alcance, costo y plazo.
Solo el 40% de las horas trabajadas aporta valor.

En los ultimos diez afos se registra, segin un estudio de la Camara Uruguaya de la

Construccion sobre 20 proyectos, una merma del 30% de la productividad.

4. En su experiencia académica, ;ha encontrado formacion en los planes de estudio de grado
o de posgrado sobre esta tematica? ;Conoce autores que hayan desarrollado estas

problematicas?

No, yo soy el primer autor en Argentina en desarrollar estas tematicas, abordandolas desde un

punto de vista sistémico.

Doy estos temas de gestion sistémica de los proyectos en mis posgrados de FADU y en

diversos cursos en la Escuela de Gestion de la Camara Argentina de la Construccion.

5. ¢(Ha utilizado algin tipo de los ya mencionados paneles de control? ;Qué ventajas y
desventajas ha encontradoe? ;Cual es la mayor resistencia que observa para su
implementacion? ;Cree que alguno de estos sistemas es adecuado para implementar en

PyMEs?

En las obras que dirigi programamos los Gantt con el método de la cadena critica con tiempos
agresivos pero posibles, y amortiguadores o buffers de proyecto y de alimentacion. En cada
reunion de seguimiento actualizamos el plan y determinamos la velocidad de consumo de estas

proyecciones.
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Visualizamos el plan a cinco semanas para identificar las restricciones y asignar responsables
para resolverlas de manera de estabilizar el flujo de trabajo en las obras. En cada reunion semanal
medimos el porcentaje de actividades comenzadas y finalizadas segtn lo planificado, y las causas

de no cumplimiento para realizar un seguimiento estadistico de los problemas.

La principal resistencia es que nadie cree en los planes. Todos piensan que porque ningun
plan se cumple entonces no tiene sentido planificar. Otros creen que la Direccion de Obras les
contard las costillas si explicitan un plan. Yo creo que somos socios estratégicos a la hora de
cumplir con los objetivos de los proyectos de modo de generar valor para todas las partes

interesadas.

No se trabaja sobre una cadena de valor donde todos los actores son importantes, estan los
“actores de la obra” y los “actores de la oficina”, quienes muchas veces ni se conocen fisicamente,
y hay un lugar lejano que se llama obra donde ese producto no sirve, porque se compro6 desde una

oficina, sin consultar a los profesionales que van a tener que implementar estos productos.

. u li u industri uccio i i i

6. De su libro™ se desprende que en la industria de la construccion la resistencia al cambio se
enuncia a través de afirmaciones tales como “es la mas imperfecta y artesanal” y “nada se
podra hacer para hacerla mas eficiente”. En su opinion, ;jeste producto podria poner en

cuestion estas afirmaciones?

Se requiere que los distintos actores de la cadena de valor de un proyecto tomen conciencia de los
perjuicios para todos que conlleva el circulo vicioso reflejado en el Arbol de la Realidad Actual de

la industria de la construccion (figura 13).

Al ver el arbol, tomamos conciencia en mi reparticion que nosotros como comitentes éramos
parte clave del problema por nuestra forma de licitar, con proyectos poco estudiados, y por nuestra

forma de contratar siempre al mas barato.

La cadena de valor de cualquier proyecto no es un conjunto independiente de actividades,
sino que las mismas se relacionan mediante nexos. Una de las claves para un proyecto exitoso es

lograr los niveles adecuados de coordinacion y cooperacion de todas las partes interesadas.

Porter denomina nexos verticales a los que enlazan a la empresa con sus proveedores y
subcontratistas, y nexos horizontales a los que las integran con sus clientes. Estos nexos son una
fuente importante de generacion de valor. Se trata de construir un sistema de valor producto de la

integracion de las cadenas de valor individuales. Toda estrategia de largo plazo debe focalizarse en

18 Nos referimos a Repetto Alcorta, M. R. (2019). Construyendo foco 2.0. Buenos Aires: Ed. Disefio.
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la mejora continua de estos nexos verticales y horizontales.

La gestion de los nexos es fundamental para el éxito de un proyecto, ya que genera valor por
la optimizacion y la coordinacion de las actividades de las partes interesadas.

Y “que el éxito en el largo plazo de cualquier organizacién

7. Usted sostiene en su libro
depende de una mejora continua en la presentacion del servicio y ésta, a su vez, depende de
cambios continuos y no de algun evento aislado”. Un panel dinamico que articule los

distintos actores de la obra, ;podria ser una mejora continua para el sector?

Todos sabemos que cuando un contratista gana una obra con un precio inadecuado a los objetivos
del proyecto, luego debe contratar a los proveedores y subcontratistas mas baratos para lograr un
margen razonable. Y es aqui donde se manifiesta en todo su potencial el arquetipo de la tragedia

del comun de Peter Senge (2018):
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Figura 13. Elaborado a partir del modelo de Senge, P. (2018). La quinta disciplina en la prdctica. Estrategias y
herraniientas para construir la organizacion abierta al aprendizaje. Buenos Aires: Ed Granica, p. 150.

Cuando cada empresa busca rentabilidad bajando sus costos para ganar obras, y la
documentacion licitatoria es pobre, y el comitente contrata por la variable precio, entonces se
degrada el comun y bajan los estandares de la industria, lo que redunda en conflictos, en mayores

plazos, en mayores costos totales y en un precio cada vez mas bajo por el servicio. Esto ultimo se

19 id.
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da por dos motivos: por un lado, la degradacion lleva a que nadie se diferencie y por ello hay que
bajar el precio para ganar una nueva obra, y por otro lado, los mayores costos incurridos por el
mayor plazo y la menor calidad llevan a que cada empresa individual deba bajar ain mas sus

costos contratando cada vez mas barato.

Al contrario de lo que se cree, contratar al mas barato no reduce costos y conlleva a un sin
nimero de problemas de plazos y de calidad que tornardn muy costosas las fases de operacion y
mantenimiento. Por su parte el contratista enfrenta mayores costos de ejecucion sensiblemente mas
elevados que los ahorros incurridos en sus contrataciones. Todos pierden. La solucion fundamental
pasa por subordinarse a los objetivos de cada proyecto con foco en el largo plazo. Es decir, aplicar
TOC (Teoria de las Restricciones) con CCPM (Cadena Critica) y técnicas Lean como el LPCS
(Last Planner Control System). Solo asi se logrard una relacion win-win entre todos los actores de

la cadena de valor para satisfaccion de las partes interesadas.

Invertir en construir el comun:
Mejores proyectos, mayor
calidad, menores plazos,

desarrollo de subcontratistas,
proveedores y mano de obra
de mayor calificacién

Mas dinero disponible \ Menores costos totales

para reinvertiren el Mayores Precios
comun \r\ Mas obras

;

Mayores margenes
Mayor rentabilidad
Mayor valor
Satisfaccion clientes

Figura 14. Elaborado a partir del modelo de Senge, P. (2018). La quinta disciplina en la practica. Estrategias y
herramientas para construir la organizacion abierta al aprendizaje. Buenos Aires: Ed Granica, p. 122.

Al verse como parte del problema, es mucho lo que un comitente, sea publico o privado,
puede hacer para lograr un proyecto exitoso que maximice la satisfaccion de todas las partes

interesadas.
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En oportunidad de la licitacion de las obras de los pabellones para los Juegos Olimpicos de
la Juventud Buenos Aires 2018, desde el ex Ministerio de Desarrollo Urbano y Transporte
decidimos focalizarnos en el largo plazo y subordinarnos al éxito del proyecto. Para ello
dedicamos tiempo al desarrollo de los proyectos y contratamos a los asesores mas adecuados en la
fase de disefio para minimizar los cambios de proyecto en la fase de ejecucion. Asi, hicimos mas
anti fragil, o en rigor menos fragil, al proyecto. Por otra parte, elaboramos los pliegos de
condiciones particulares de los proyectos con la idea en mente de contratar a las ofertas mas

convenientes en lugar de a las més baratas.

Se ha aplicado TOC (Teoria de las Restricciones) en las obras del Parque Olimpico para los
Juegos Olimpicos de la Juventud Buenos Aires 2018. Es un ejemplo practico que muestra el
resultado ganar-ganar que puede lograrse cuando cada una de las partes da lo mejor de si y trabaja

en forma alineada y coordinada con el resto de los actores para lograr los objetivos.

Se trata de obras de infraestructura y pabellones metalicos, de hasta 65 metros de luz libre y
largos que van desde los 90 a los 135 metros, para los distintos deportes. La inversion fue del

orden de los 1.500 millones de pesos (100 millones de ddlares).

A los efectos del cumplimiento de los estrictos y desafiantes plazos se incluyeron las

siguientes clausulas especiales en los pliegos licitatorios:
e Planificacion, seguimiento y control por CCPM y LPCS con una periodicidad semanal.

e Un premio del 1 por mil del monto contractual por cada dia de adelanto de la fecha de entrega

de la obra con un tope maximo del 10% (solo en los pabellones chicos Al, A2, A3 y A4).

e (Condiciones minimas a cumplir por los contratistas y subcontratistas en cuanto a antecedentes,

equipos, capacidades de taller, etc.

e Las empresas tuvieron que nominar a sus subcontratistas principales incluyendo sus

antecedentes y una carta de aceptacion por parte de estos.

En particular para el subcontrato critico de estructuras metalicas se fijaron las siguientes

condiciones:

e Haber ejecutado, la contratista o su subcontratista, ingenieria, fabricaciéon y montaje, por mas
de 50.000 m? de estructuras de cubiertas de grandes luces superiores a 50 m. Haber ejecutado

ingenieria, fabricacion y montaje de estructuras, en proyectos de mas de 1000 tn de acero.

e La contratista, o su subcontratista de estructuras metalicas, debera tener INGENIERIA

PROPIA y contar con departamento de Control de Calidad, acreditar procedimientos de control
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de calidad y garantizar que la ingenieria de detalle sea desarrollada en plataforma de maxima
precision, compatible con las maquinas instaladas en taller. Se debera presentar descripcion,
planos del taller y sus maquinarias y esquema de identificacion logistico. La adjudicataria, o su
subcontratista, debe contar con una instalacion de pintura que permita pintar con temperatura
controlada entre mano y mano, un cuarto de granallado para las piezas de grandes dimensiones
y una superficie cubierta destinada a pintura de mas de 1500 m?. En caso de los subcontratistas
de estructura metalica, el oferente debe presentar una lista nominada de potenciales
subcontratistas que cumplan con las especificaciones indicadas, junto a sendas notas en las que
dichos subcontratistas acepten la ejecucion de los trabajos con las especificaciones técnicas y

plazos solicitados en la presente licitacion.

e Presentar adicional a esto, la ndmina y estructura del equipo de ingenieria, propio y/o de la
subcontratista de estructuras metalicas, especializado para la realizacion de las obras de
referencia. La adjudicataria, o sus subcontratistas nominados, deberan contar con una némina

de mas de 10 soldadores calificados.

De esta manera logramos dos grandes objetivos claves para el éxito del proyecto: fijar reglas
de juego claras a la hora de cotizar y contratar a las ofertas mds baratas de entre las adecuadas,
eliminando a aquellos contratistas que no demostraron la capacidad de cumplir con los objetivos

porque vinieron asociados con subcontratistas inadecuados a los objetivos.

Esta combinacion de requisitos, junto al pago en término y a la rapida gestion de los
adicionales y las redeterminaciones de precios, contribuyd a que las empresas contratistas

modifiquen su forma habitual de gestionar las obras. Pudimos observar que las contratistas han:
e volcado recursos gerenciales a la planificacion de las tareas,
e contratado a subcontratistas mas adecuados a los desafios,

e incrementado la estructura organizativa de la obra con mayor presencia gerencial en la toma de

decisiones,
. mféjorado notablemente la sinergia entre las distintas areas de la empresa
e mejorado la calidad de la documentacion ejecutiva,
e mejorado el control de procesos de ejecucion de las tareas.

Por todo ello, los insumos llegaban a tiempo, hubo un mejor control de los procesos de toda
la cadena de valor de la obra, por lo que se ejecutd lo que estaba aprobado en los planos y por ello

se ha incrementado la calidad de los trabajos minimizando el hecho de rehacer tareas.
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8. (Usted cree que es viable que este producto sea de interés en las PyMEs del sector? ;Por

qué?

Si, creo que es totalmente viable lograr una tasa de entrega de proyectos en plazo superior al 85%,

bajando costos totales a la par de incrementar la satisfaccion de los clientes.

Valga este ejemplo de las obras del Parque Olimpico: una de las empresas contratistas gand
tres pabellones, dos chicos con premio y uno grande sin premio. Al darse cuenta de los ahorros de
costos intrinsecos de terminar una obra con dos meses de anticipacion replico en el pabellon sin
premio las mismas politicas de contratacion y gestion para el que no lo tenia. Este ultimo se
termind también con dos meses de anticipacion. Hay un premio intrinseco derivado de terminar
una obra con semejante antelacion en materia costos directos e indirectos. Ademas, una empresa
que opera de esta manera, con foco en el largo plazo, tiene dos beneficios adicionales: por un lado,
puede hacer mas obras en el afio licuando sus costos generales de empresa en mas m?, lo que la
hace mas competitiva y, por otra parte, puede cobrar un precio diferencial por su servicio, lo que

incrementa ain mas su rentabilidad.

Los trabajos de cerco perimetral, demoliciones y trasplantes de arboles ejecutados por la
empresa Salvatori S.A. finalizaron con veinte dias de anticipacion, las redes de agua, cloaca, gas 'y
pluviales, ejecutadas por Tecma S.A., lo hicieron con un mes y medio de anticipacién. Los
pabellones A1y A2, ejecutados por Constructora Sudamericana S.A., finalizaron con dos meses de
anticipacion en relacion al plazo original (tres meses respecto de la nueva fecha contractual
aprobada con los balances de economia y demasias 1 y 2) y los A3 y A4, ejecutados por CRIBA
S.A., con un mes de antelacion (dos meses y medio antes que la nueva fecha contractual aprobada
con los balances de economias y demasias), a pesar de que se duplicaron la cantidad de pilotes y
de viga de fundacién y se incluyo una losa en toda la superficie de estos cuatro pabellones. El
pabellon B, para Gimnasia Artistica, construido por la empresa CRIBA S.A. finaliz6 con dos
meses de anticipacion. Por su parte el Pabellon C, ejecutado por la empresa Niro Construcciones
S.A., finalizé dentro del plazo contractual. Es de destacar que estos dos ultimos contratos no

preveian el premio por finalizacion anticipada arriba mencionado.

Esta claro, a partir de esta experiencia concreta, que podemos y debemos alinear las
estrategias de los distintos actores con foco en el largo plazo. Con la palabra “alinear” quiero decir
que debemos encausar a las partes interesadas en una unica direccion estratégica con el propdsito
de que el valor que se genere por la integracion sea mayor al que se podria lograr con la actuacion

descoordinada de éstas.
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En sintesis, vemos que se puede lograr la tan ansiada sinergia a través de una relacion ganar-
ganar como verdaderos socios estratégicos. Sin lugar a dudas que con el tiempo ira naciendo una
nueva cultura de planificacion y gestion de las obras publicas que beneficiard a todos los actores:

comunidad, empresas y gobierno.
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Entrevista a Arq. Prof. Juan Carlos Angelomé

1. En principio le pido si puede presentar su experiencia profesional, académica, asi como sus

publicaciones.

Soy Juan Carlos Angelomé, tengo 62 afios, soy argentino, arquitecto de formacion de base, en el
grado profesor de la Facultad de Arquitectura, Disefio y Urbanismo (UBA) hace 39 afios, y de la
Universidad Torcuato Di Tella desde hace 5. Por otro lado, doy clases de posgrado en la Cdmara
Argentina de la Construccion (CAC) en la Escuela de Gestion de la Construccion, soy el director
del posgrado Produccion y Gestion de Obras. En la vida civil, no académica, soy socio y
vicepresidente de TReCC S.A., que es una consultora que tiene dos unidades de negocios. Una de
gerenciamiento y Direccion de Obras, y la segunda de estudios urbano-ambientales. Tiene 23 afios
en el mercado y su paquete de clientes estd repartido entre un 70% en obras publicas, o

relacionado con lo publico, y un 30% en obras de carécter privado.

2. ;Cuales cree que son los principales problemas que se reiteran en la cotidianidad de la
obra y los obstaculos que se encuentran a nivel comunicacional y de gestion en una obra en

construccion (sobre todo para el area de las PyMEs)?

Las PyMEs y las empresas grandes en esta area tienen la misma problemadtica, me parece que en el
fondo, el escenario es el mismo, la obra y sus actores, lo que cambia es la escala del conflicto. Los
grandes problemas de la obra estan basicamente centralizados en las tres cuestiones que atraviesa:

en la calidad, el costo y el tiempo.

Toda la familia de comunicaciones de la obra va en torno a esas cuestiones. Cuando digo
“calidad”, digo la encomienda, el encargo, el objeto. Cuando digo “tiempo”, es la duracion de la

obra. Y cuando digo “costo”, es el valor de la misma.

Existe una gran dificultad en el mercado de la construccion de la arquitectura y de la

ingenieria para que esta trilogia encuentre un equilibrio.

;‘Aunque parezca mentira, es el tema por el cual contratan a los profesionales, pero los
profesionales y el mercado en general tienen dificultades. Esto daria otro motivo de discusion, que
es por qué se producen esas dificultades, pero en lo cotidiano de la obra, como vos preguntas, esto
tiene un impacto directo porque produce las grandes alteraciones de la comunicacion, que es no
cumplir con los plazos, no tener buena prescripcion de los objetos y desviarse en los costos.

Entonces, cuando uno analiza las comunicaciones de la obra, pareceria que uno tendria que estar
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focalizado durante el proceso de ejecucion en las cuestiones relacionadas al objeto, o sea, al
encargo. Pero cuando vos profundizas, te das cuenta de que es casi una tercera parte de cada uno.
Uno es por qué no lo haces a tiempo, por qué lo haces distinto y por qué me estd saliendo mas

caro.

Y eso requiere de un gran registro en la obra porque si no, la falta de registro produce
distintas versiones, distintas cosas que opinan de lo mismo, entonces, la falta de sistematizacion de
esa informacion sobrevuela sobre esas tres cuestiones y produce distorsiones que normalmente son

cuestiones que penalizan la obra.

3. La obra esta compuesta por distintas personas que deben manejar distinta informacion,
pero en la generalidad hay informacion que todos tendrian que manejar de manera

actualizada, jesta de acuerdo?

El trilito para recordar de la obra es comitente, que es la persona que pone el dinero; el constructor,
que normalmente es la empresa constructora o las empresas constructoras si se divide; y el
proyectista y director de obra. EI maximo responsable del proceso técnico y del cumplimiento de
plazos, calidades y tiempos es el director de obra. Es el que deberia sumar la mayor cantidad de
informacion posible, pero todos los actores..., por lo menos, voy a hablar en términos
porcentuales, deberia haber un 60% de la informacion que es y deberia ser propiedad colectiva.
Esto no sucede asi, porque hay una tendencia a que el que maneja la informacion, maneja el poder

dentro de la obra, porque es el que conoce todos los jugadores.

4. En general, en la obra, la manera de manejar esa informacion es un poco, por decirlo de

modo coloquial, ristica; anotacion, papeles que dan vuelta, etc., ;es asi?

Si, bueno, hay un formato legal en las obras, que son las notas de pedido y las 6rdenes de servicio.
Las notas de pedido es lo que la empresa constructora le pide al proyectista del director, y la orden
de servicio es lo que indica el director de obra. La misma definicién tiene una jerarquia, yo pido,
como nota de pedido, y yo ordeno, como director de obra. Eso es el sistema reglamentario, pero
esto es segln la capacidad, las ganas, de los actores, que tengan de escribir, todo esto es en papel
que se encuentran en libros rubricados. Empresas como nosotros las escaneamos y las tenemos
digitalizadas y numeradas en el panel de control, no es el caso de la mayoria. Después estan las
observaciones de la obra que no son obligatorias, estas son en un pasillo, en una sala, parados
delante del revoque que estd mal o la circunstancia particular. En lineas generales hay una
tendencia a no profesionalizar esa comunicacion. Se prefiere lo coloquial porque es menos trabajo,

basicamente. A ver, es menos trabajo en el momento y mucho mas trabajo en el tiempo.
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5. En su experiencia académica, ;ha encontrado formacion en los planes de estudio de grado

o de posgrado sobre esta tematica?

Si, yo tengo en lo particular, en el grado y en el posgrado, estoy focalizado en este tema, en
produccion y gestion de obras. Pero la verdad que no es un tema que esté instalado fuertemente en
las curriculas de la ensefianza de grado y de posgrado. Recién ahora, posgrados como el mio, como
el de otros colegas, en otras facultades, se esta instalando esta necesidad de dejar lo porcentual
como unica salida laboral del arquitecto y empezar a hablar de la gestion y la produccion de obras
como otra salida. Dentro de ese espacio hay una reflexion a sistematizar esa informacion; que es,

me parece, poco profesional el manejo de la informacion.
6. ;Hay bibliografia al respecto de una gestion administrativa?

No, hay mucha bibliografia para los instrumentos de la gestién, como son el computo métrico, el
presupuesto, los métodos de planificacion y programacion, camino critico, cadena critica; pero
sobre la yuxtaposicion del manejo de un tablero de comando, de la gestion de una obra, podemos
decir que somos los mismos tres o cuatro que escribimos sobre la comunicacion de las diferentes

areas.

7. En su experiencia en el uso del panel, ;qué ventajas y desventajas ha encontrado? ;Cual es

la mayor resistencia que observa para su implementacion?

Yo he luchado con, en contra y a favor del tablero de control. Lo concebimos desde una logica de

recopilacion de informacion y de historia.

Yo creo que el tablero de control, la gran ventaja que tiene, si lo ponemos en términos
médicos, es una historia clinica continua de la obra. Porque ahi esté la epicrisis del paciente. Esta
toda la informacion, todos los planos, todas las comunicaciones, todo el movimiento econémico
financiero, y tenés una radiografia del dia de hoy y de todos los dias de la obra. Por lo cual

fortalece esa idea que yo le planteaba dos preguntas atras, del manejo de la informacion.

Esa es la gran ventaja, tenés toda la informacioén ahi, sistematizada y amigable, por lo menos

en el modelo que nosotros implementamos, de facil acceso.

La gran contra es que los actores que cargan el tablero de control lo consideran como un
trabajo extra al principio. Luego de que hacés un coaching, discutis y podés demostrar las
ventajas, te das cuenta de que tu trabajo es llenar el tablero de control para dar respuesta a las

preguntas de tus superiores, clientes, auditores, etc.

A ver si lo pongo en otros términos: completando el tablero de control, obtenés la
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informacion y con eso hacés tu trabajo, es un tema circular; a ver si puedo aclarar mas.

Si yo considero el tablero de control un tema de data entry, que entro datos, no sirve para
nada. Si yo tengo que cargarle informacion de la gente que hay en la obra, o de cuanto hormigon
se descargo, de cudl es el avance del certificado, quiere decir que tengo que ir a averiguar cuanta
gente hay en la obra, quiere decir, tengo que averiguar cuanto es el certificado y quiero decir que
tengo que ver cual es el plano. Lo cual es hacer tu trabajo, calidad, costo y tiempo. Entonces, por
hacer eso, absorbés la informacion, la conocés y después la sistematizas. Apretas un boton y te sale
un informe, con fotos, porcentajes e informacion, que podés presentarle a quien te parezca

adecuado. Cuando el que opera descubre eso, no podés seguir trabajando si no es con eso.

8. Entonces, la mayor resistencia a usar el tablero de control que ha encontrado en las
distintas obras, ya que lo utilizdo para la Direccion de Obra de Casa Rosada, para el
Ministerio de Ciencia y Tecnologia y para 7 barrios PRO.CRE.AR, ;es que los sobrestantes

lo vean como una ventaja a largo plazo y no como una pérdida de tiempo?

Si, el Ministerio de Ciencia y Tecnologia lo empezamos a concebir con Mario (quien es el creador
del panel de control), escribimos los primeros formatos y era como un Excel lucido. Después ya
con Procrear entr6 a tener vida propia, y en Casa Rosada, ahora por cuestiones relacionadas con la
pandemia, tenemos alguna dificultad. Pero es el instrumento que utilizamos. De hecho, los

informes es apretar un boton y sale el informe, porque lo vamos sistematizando ahi.

9. La mayor resistencia que ha encontrado cuando uno quiere que los sobrestantes lo usen es

el tema de la carga de la informacion, ;verdad?
Si, ese es el gran tema. Porque se toma como mas trabajo, no como el trabajo.
10. ;Conoce algun tipo de programa similar al panel de control para PyMEs?

Tan accesible como este, no. Hay muchos programas de gestion de obras, pero que son numerosos,
estan colgados de grandes marcas de software y estan relacionados, por ejemplo, con sistemas
como el BIM, que son sistemas de manejo de informacion del hecho arquitectonico, que se
interrelaciona con esto; pero que sube la informacion de la comunicacion y de todas las facetas de

los indicadores, yo no conozco. Los que conozco son carisimos y personalizados.

11. ;Por qué cree que a la hora de ofrecérselo a otras empresas no les parece interesante tener

toda la informacion de una manera tan accesible?

Porque la industria de la construccion es una industria medieval. Es una industria muy atrasada en

consenso de procesos industriales. Es una fabrica que hace y se deshace para cada obra y hay muy
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pocas empresas que intentan sistematizar esa informacion.

Yo creo que es un problema, mas que nada, relacionado con el avance de la industria en
general. Les cuesta manejar cada programa nuevo que ingresa al mercado, en algunas ocasiones no
les queda otra, el mercado se los exige, pero no todos los arquitectos manejan bien el AutoCAD,
les cuesta manejar BIM, les cuesta manejar programas que vienen de afuera y se van imponiendo

de a poco y el proceso es muy lento.

Pero yo creo que cada vez mas hay un interés de gestionar la obra desde una pantalla. Igual,
no es facil. A nosotros nos da una ventaja por ahora, no sé cuando esté¢ totalmente socializado; uno
lo vende o lo presenta como una ventaja de gestion, que es cierta, y el que compra se deslumbra,
“Ah qué barbaro, tiene un tablero de comando”, que es en realidad algo que prende luces cuando

las cosas estan atrasandose y te emite informes en cuestion de horas.

12. Entonces, el punto clave de la diferencia entre hacerlo a mano o tenerlo digitalizado
también es compartir la informacion con los compaifieros de trabajo, y hay una parte en la
que pareceria que no todas las empresas estan interesadas en que sus empleados tomen

decisiones.

Un formato como el del tablero de control, motivo del estudio, uno lo puede personalizar, qué ve
cada uno, puede elegir que el sobrestante sobrevea lo que carga y el director de obra y duefia de la
empresa vean todo. Pero esto también le rompe la mistica al punto de la integracion que

abordamos anteriormente, donde es importante la comunicacion entre las diferentes areas.

Uno puede ver nada mas lo que carga; a lo mejor puede haber un tipo que cargue las
comunicaciones, diarios y ya estd. Uno puede ver todo y otra persona puede hacer los informes. Yo
te voy a decir cuando se reconoce que el producto es bueno cuando se dejé de usar y te piden
informacion. Vos lo dejas de usar porque se canso6 alguna persona, alguien se olvida de gestionarlo,
pedis la informacion; se vuelve al sistema anterior y te das cuenta que fécil era decir “;donde esta
el ultimo plano de instalaciéon de planta baja?, ;cudl es? Este”. Entonces ahi te das cuenta

enseguida.

Yo lo que creo, que para mi, esto lo personalizo, la gran ventaja de un tablero de control en
una loégica como yo dirijo una obra es siempre hacer lo mismo y no hacer mas ni menos en un dia.
Las obras tienen que ser constantes. Hacer siempre lo mismo es lo que vence a cualquiera. Si vos
siempre hacés lo mismo vas a vencer a cualquiera, porque el comitente va a tener una curva de
rendimiento y amor por la obra, la constructora va a tener otra y el auditor va a tener otra. Si vos

mantenés esa informacion continua, la rutina contintia, va a ser siempre lo mismo; variar en casos
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de emergencia, pero si vos un dia trabajas 20 h relevando casas y al otro dia 20 h cargado los
relevamientos, al tercer dia te das cuenta que no controlaste la seguridad e higiene de la obra en

ningin momento, es indefectible que vos vas a tener el control de la obra.

Lo he intentado en 50 obras que he hecho y es asi. En el tiempo, Procrear, en Casa Rosada.
Lo que pasa es que eso es posible teniendo un instrumento como este, si no, no, si no, no podes.
Nosotros estamos hace 2 afios en la obra de la Casa Rosada, transfiriéndonos de un modelo a otro;
mientras tanto vamos gestionando con un drive, con una planilla, pero algo donde estd puesto todo,
todo el tiempo y que lo ven todos, a pesar de los cambios y los criterios soluciona muchos puntos

de vista y da respuesta a muchas dudas y cuestionamientos burocraticos.

Porque ese es el problema, que cuando hay una crisis, si el tipo que sabia donde estabas, no
estd mas, sonaste. Y €so no es una cosa que no pase, pasa todo el tiempo en la obra, todo el tiempo.
Desde la ironia de “;quién puso este cafio aca?” y “;por qué puso este cafio aca?”, a “estamos

certificando 5% menos”, que es mas serio.
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Entrevista a Arq. Prof. Julio Blanco

1. En principio le pido si puede presentar su experiencia profesional, académica, asi como sus

publicaciones.

Soy Julio Blanco, arquitecto, estudi¢ 3 afnos de Ingenieria y después me pasé a la carrera de
Arquitectura y la terminé. Hice una Especializacion en Gerenciamiento de Proyectos, en la
Universidad de Palermo; estudi¢ en la FADU y soy docente hace muchos afios tanto en la FADU
como para la Camara Argentina de la Construccion. Basicamente mi experiencia profesional tiene
que ver con el trabajo en la obra; el control de la obra desde cualquiera de los ambitos que la obra
dispone. Porque yo estuve en empresas constructoras, en direcciones de obra, en gerenciamiento
de proyectos, etc. Tuve mi propia empresa constructora, tuve mi propio estudio de arquitectura, y
ahora, hace unos 5 o 6 afios, tengo una desarrolladora inmobiliaria, en la cual hacemos gestion de
proyectos, en la zona de Belgrano, de Palermo, de Villa Urquiza; tenemos como 7

emprendimientos en marcha, dos terminados y uno por empezar.

2. ;Cuales cree que son los principales problemas que se reiteran en la cotidianidad de la
obra y los obsticulos que se encuentran a nivel comunicacional/gestion en una obra en

construccion (sobre todo en el area de PyMEs)?

En realidad, lo nuestro es una PyMEs que trabajamos con mis socios a la par y tenemos nuestros
empleados; cuando tuve mi empresa constructora era una PyMEs, teniamos 20 o 25 empleados
propios y la verdad es que el primer inconveniente que siempre se genera, y que nosotros
entendemos, es la comunicacién que se genera desde el proyecto a lo que llega a la obra en

marcha, la cadena del valor del producto siempre tiene ruido y esté desarticulada.

El problema es que los actores son varios, pero siempre esta en un momento determinado
quién toma esa informacion, quién la interpreta y quién la pone arriba de la mesa para que se haga.
Y esa informacion o esa documentacion, digamos, basicamente estd dada por la documentacion
que el profesional haga o la forma que tiene de comunicar las cosas. Cuando es débil, cuando no es
profuﬁda, cuando no es clara, lleva a que uno pueda empezar a interpretar lo que uno quiera de esa

documentacion, entonces ahi es donde empiezan los problemas.

Yo siempre pongo un ejemplo, también hace muchos afios que soy docente en la Facultad de
Arquitectura y en varios lados, siempre pongo el ejemplo de “Si yo te pido un pantalon, me podés
traer un pantalon corto, un pantalon de jean, me podés traer un pantalon de cualquier tipo”. Ahora,

si yo te hago la especificacion de “traeme un pantaléon de jean, azul, talle 42, que tenga botones”,
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restrinjo tu pedido. El problema en la obra tiene mucho que ver con eso. Con como la informacion

circula entre el proyecto y la obra, y los diferentes actores.

3. ;Qué consecuencias tienen, para los diferentes protagonistas de la obra, los problemas que

senala?

Te va generando primero mayores costos, porque lo que no estds definiendo ahora, después tiene
un costo adicional (lo que se llama un “adicional de obra”), porque como no estaba definido no lo
presupuesté, no lo contabilicé, no tengo idea de qué es lo que tengo que hacer. Ahora, como no
esta definido, ademas, lo tengo que hacer fuera del tiempo que yo tengo pensado en armar la obra,

lo cual me genera mayor costo y mayor tiempo. Eso como el primer problema.

4. En su experiencia, ;cree que es viable equilibrar la importancia que se da sobre el tiempo,
calidad y costo, para que no sea una constante de las empresas poner el ojo de la importancia

en bajar el costo?

Todo esto parte de como gestionas vos todos esos recursos, toda esa informacion, como la volcas y
como la puede ver el resto. Evidentemente cuando vos tenés bien definidas las situaciones, vas a
tener proveedores que entiendan lo que vos les estds pidiendo. Cuando el proveedor entiende lo

que vos le estas pidiendo, estd mejorando la calidad del servicio que te da.
5.Y eso, ;es mas caro o es mas barato?

Bueno, esto tiene mucho que ver con si vos vas a tener en cuenta que la informacion se la das a un
proveedor que le estds siempre regateando el precio y dilatando los pagos o tenés una relacion de
respeto reciproca con tu proveedor. Evidentemente, cuando vos sumas el costo total de lo que te
salid ese proveedor, a uno que vos le das toda la informacion completa, evidentemente al que le
diste la informacion restringida te va a salir mas caro a la larga. Al principio el presupuesto va a

ser mucho mas barato o vas a tener un mismo precio con un montdn de dolores de cabeza.

Porque empezds a tener que pedirle ajustes permanentemente para todo lo que no estd
considerado, o es un proveedor mas barato porque sus empleados son menos capacitados, a la

larga lo barato sale caro.

6. ;Por qué cree que el sector de la construccion, a pesar de esto que usted dice, siempre esta

proyectando en el corto plazo y tiene tanta resistencia a incorporar gestion?

Primero, porque la construccion trabaja muy mal a nivel general. En la Argentina no se trabaja
pensando en el largo plazo. Se trabaja de una manera demasiado repetitiva, desde hace muchos

afios, entonces los contratistas saben lo que tienen que hacer, saben mas o menos cuanto valen las
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cosas; entonces cuando vos querés meter innovacion, y querés meter calidad y querés meter un

montdn de conceptos nuevos, el sector se frena.
Tipica conversacion:

Vos proponés: “Mird, vamos a incorporar estas carpinterias, son de un material mejor”,

explicas por qué.

Respuesta de cualquier profesional: “No, mira, pongamos estas que ya las conocemos,

sabemos mas o0 menos cuanto valen”.
Hay una intencién de cambio, las empresas estan tendiendo a modernizarse.

Por ejemplo, nosotros en nuestra oficina generamos nuestro propio panel de control o
nuestro propio elemento de control, que vincula elementos del proyecto a elementos de resolucion
en obra. ;Coémo hicimos esto? Bueno, nos dabamos cuenta de que cuando llegaban los planos a la
obra, primero la impresion tenia que ser con planos impresos, con dos copias, con versiones, nunca
sabias cual es la version con la que construyé el contratista. Tal vez yo estaba supervisando con
una version, en el estudio se estaba trabajando con otra versién nueva y en la obra con otra.
Entonces ahi empezamos a generar, por idea mia, porque yo tenia una idea muy piola que era
generar todo desde una app de control; o sea, generar una app, crear una app de panel de control, o
tablero de control o control de gestion. No sé si llegamos a una app, porque no esta armada como
un sistema, pero lo que hicimos es: la documentacién que se sube en la oficina a un drive,
digamos, se sube la ultima version y se descarta la anterior. Siempre en el drive estd la ultima
version. Eso en cuanto a documentacion de obra que tiene que ver con la estrategia de proyecto.
Digamos, nosotros en nuestra oficina, como desarrolladores, tenemos una oficina de proyecto y
una oficina de obra. Pero, por otro lado, las planillas de control las hacemos en la obra y lo que
hacen en la oficina es el seguimiento a lo que nosotros armamos como planilla de control,
instalacion sanitaria al segundo piso, instalacion eléctrica al segundo piso, instalacion de

radiadores al segundo, al tercero.

O sea, armamos como pequefias solapas de una planilla Excel, en la cual estd toda esa
informacion repartida y se vincula con los planos a esa informacion. Para implementarlo en la
obra, compramos unas tablets que compramos, una para cada obra, y las fablets ya tienen el chip

de Claro, de Movistar o de lo que fuera, y ya resolvimos también el problema de tener internet.

7. Entonces, ustedes de esa manera tienen todo el tiempo la ultima documentacion

actualizada, ;verdad?

Claro, y en las planillas, ademas, existen elementos de control. Que es algo que se acerca un poco
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al tema este, que vos me traés, de lo que es panel de control. ;Esta hecha la tarea? Esta en verde.
No esta hecha la tarea, estd en rojo. Entonces, todos tenemos elementos. Y esa tarea, esa planilla,
se autogestiona y se va alimentando permanentemente, y ahora estamos generando dentro de esas
planillas que las 6rdenes de compra puedan estar vinculadas a una solapa, digamos; eso todavia lo
estamos trabajando, pero yo hice la compra de los artefactos sanitarios y yo ya sé cuantos
artefactos sanitarios tengo. Entonces cuando me llega a la obra, lo Gnico que tengo que hacer es
verificar que la orden de compra coincide con eso. Entonces si en el remito me dice “20 inodoros”

y yo compré 30, tengo un documento que me dice que el proveedor esta equivocado.

8. Con este sistema, ;siente que mejoro la comunicacion con los diferentes profesionales para

desarrollar todo eso?

Si, la planilla no se llena semanalmente, no tiene sentido. Todo esto lo empezamos en un proceso,
que lo empezamos a fin del afio pasado, y la pandemia nos ayudé muchisimo a que las planillas
tengan un nivel de fluidez. Pero lo que no me permitié la pandemia es el dia a dia en obra de ese
control. El dia a dia en obra de ese control lo tengo a medias. Lo empezamos a probar antes de la

pandemia y la pandemia nos mato.

9. (Por qué cree que el mercado de las PyMEs tiene tanta resistencia a implementar este tipo

de sistemas de control?

No s¢é si tengo una respuesta directa para todo eso. Yo trabajé en varias empresas constructoras,
trabajé en varios estudios de arquitectura, tuve mi propia empresa y, muchas veces, yo creo que el
primer problema es que nosotros no nos damos el tiempo suficiente para poder planificar,

programar y después empezar la obra, la obra sale.

En la Argentina a veces son situaciones de contingencia. Te salié la obra ahora, la agarras,
porque es trabajo, aunque el cliente quiere todo para ahora. La inestabilidad del pais no te permite
poner tus formas de trabajo, todo estd referido a si hay trabajo o no hay trabajo, la construccion

crece, la construccion baja; y a vos te dan la obra y vos la agarras con las herramientas que tenés.

Cuando el proceso se empieza a hacer largo, como nuestro proceso que empez6 en el 2014,
que efnpezamos a hablar de nuestro primer edificio, que empezo creo, en el 2016, que empezamos
a hablar con los socios (somos cuatro socios). De los cuatro socios, yo me dedico a las obras, mi
otro socio se dedica a lo que es administracion general de contratos y de proyecto, y los otros dos
socios se encargan, uno de la administracion de la empresa y la venta, y el otro se encarga de la

venta, de salir a vender al mercado.

Tenemos muy separados nuestros roles dentro de nuestra estructura. Nos dimos cuenta de
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que empezaban a salir terrenos/oportunidades y empezabamos a crecer y teniamos la posibilidad
de hacer un negocio, y nunca teniamos la probabilidad de desarrollar el proyecto como se tiene que
desarrollar para eso. Porque una vez que salia el terreno, habia que comprar el lote; compras el
lote, ya empezas a vender. Cuando empezas a vender, dame un plano para vender, dame un render
para vender. Entonces, la Argentina no es algo que vos puedas planificar una inversion a cinco
anos. Porque vos, de acd a cinco afios, no sabés lo que va a pasar, independientemente de cualquier

pandemia.

Creo que el motor que mueve todo esto tiene que ver con una situacion en la Argentina que
hace que seamos mas instantaneos que planificadores. En donde yo tengo una economia estable,
donde sé que puedo crecer un 12% anual, donde tengo valores que me establecen, bueno, genero
una planilla de control, genero esto, tengo mis tiempos, tengo todo esto. Aca un plano municipal te
puede tardar de seis meses a un afio y medio en salir, y nunca sabés por qué. Y hasta que no te sale
el plano municipal aprobado, vos no podés empezar la obra; y esas variables, de no tener
credibilidad, me parece que son las que han dado la base del sistema. Por lo menos es mi vision,

no sé si es la respuesta; es una mirada.

Lo que hay que lograr es romper la idea del corto plazo y la planificacién a largo plazo, o
que la informacion acumulada y procesada tiene valor. Porque si vos logras tener todos esos planos
documentados, registrados, de manera ordenada, y tenés un problema una vez entregada la obra,
encontrar el plano que te estan reclamando o por lo que se te esté generando un problema, vos lo
vas a tener todo documentado, escaneado, con las observaciones del problema de su momento. Y
eso, inevitablemente, te va a generar un diferenciador, no solo de tiempo porque ahorras tiempo,

sino de calidad, porque la vision del cliente sobre tu seriedad es otra.

Sin duda, el camino al cambio es la gestion; muchas veces salimos a la cancha y, por
ejemplo, nosotros, en un ano, empezamos cuatro obras. En el transcurso de un afio y medio,
empezamos cuatro edificios, digo, no terminas de acomodarte con uno que ya estas teniendo que
armar lo otro, con un sistema de gestion ya funcionando sale solo, pero si no lo tenés, no tenés

tiempo de incorporarlo.

Nosotros por eso generamos un sistema de gestion, generamos un sistema de ordenamiento,
que nos permitio tener un control de las obras homeoffice, pensado sin pandemia y, hoy, por lo
menos, post pandemia, estamos bastante armados, con elementos de la vida, un drive, un Excel y

cuatro tablets.

10. ;Cree que una app o un software que funcione como una plataforma de internet, que
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fusione las distintas areas de la empresa, no solo la documentacion, sino la documentacion
con la informacion, con pagos, si le pagé al proveedor o si no le pagé..., y que esa

informacion vincule la cadena de valor del producto, se puede implementar en las PICS?

Yo estoy convencido de que un sistema asi ayudaria muchisimo. Nosotros tenemos un sistema de
gestion empresarial que utilizamos para lo que tenga que ver con proveedores, con la compra de
los departamentos, el cobro, las cuotas, de los contratos; maneja toda la parte administrativa. Y
después, este sistema aparte que armamos nosotros de manera casera, que maneja la parte
organizativa, por decirlo de alguna manera. De todos modos, cuando se hace a través del programa
general una orden de compra, lo que queremos ahora es vincular esa orden de compra para que en

la planilla quede asentada como una carga mas, se queda todo integrado en un mismo elemento.

11. ;Cree que es un producto que a las PyMEs actualmente les interesaria, o esta lectura del

cortoplacismo es muy dificil de romper?

Yo creo que si, que les interesa a todos y todo el mundo va a demostrar mucho interés. Me parece
que el momento es ahora, donde merm¢ el trabajo y uno tiene mas tiempo de pensar. Yo creo que
el cortoplacismo a la larga todo el mundo se da cuenta de que nos sirve y que armar una estructura
de informacion es basica para cualquier control de obra. Pero creo ademds que tiene que ir
acompafiado de la capacitacion de los profesionales, muy exhaustiva, para que le puedan sacar el
jugo.

Pero la implementacion de estos cambios es de arriba para abajo, de la Direccion al
sobrestante, si no, no es viable que esto funcione, asi como tiene que haber una capacitacion y
acompanamiento, y un tiempo de ajuste y de adaptacion, que permita que esto pueda fluir. Para mi

es importante, yo creo que las PyMEs lo van a tener en cuenta.
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