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Estamos muy entusiasmados por el lanzamiento de Facility
Magazine, la primera revista en Argentina enfocada al sector del
Facility Managment.

Este emprendimiento lo estamos llevando adelante con el espiritu de
difundir y profesionalizar la actividad dentro de las empresas que
actuan localmente.

En un momento de tanta dificultad econdmica entendemos que ésta
publicacién va a contramano del humor general y nos complace
enormemente hacerla porque es una forma de luchar contra el
desanimo y la desidia.

Facility Magazine quiere ser un canal abierto y pluralista para todos
los que pertenecemos a este mercado, desde profesionales y
empresas hasta proveedores de bienes y servicios, por eso los
invitamos a utilizar la revista como propia, enviando sugerencias e
informacion que consideren de interés difundir.

Hasta el préximo numero.

Arq. Victor Feingold
Facility Magazine
Director
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29-30 DE
NOVIEMBRE DE
2001

U.S.A. — New York, N.Y.
Hosted by IDRC (International
Development Research
Council) NY. Capitulo New York
2-dias - Executive
Development Series: Getting
‘Net Ready’: Management
Techniques & Web-Enabled
Tools for CoRE Decision -
Making

13-16 DE ENERO DE
2002

U.S.A. — Dallas, Texas

3-dias Executive
Development Series: The
Premier Seminar for Senior
CoRE Executives.

“Strategic Corporate Real
Estate Management —

Enabling Corporate Value in the
New Economy”

MARZO 2002

Asia Seminar — IDRC
(International Development
Research Council) Asia World
Congress

2-dias - Executive Development
Series: Real Estate/Workplace
Strategy

MARZO 2002

U.S. A. Seminar — Silicon Valley,
California

2-dias - Executive Development
Series: Organizational Strategy

Felicitaciones por la iniciativa. Es una excelente idea que
serd muy valorada por todos los que ejercemos esta
disciplina ya que viene a llenar un vacio.

Por favor no olviden incluirme en la lista de destinatarios y
aguardo ansioso la llegada del primer ejemplar.

Un abrazo

Horacio Sackmann Sala
PricewaterhouseCoopers

Agradezco la informacion que nos ha sido enviada
con el deseo que el emprendimiento prospere.
Cordialmente

Alfredo Longobardi
Banex

Recibi el “mono” de la revista y me parecié muy bueno,
tanto la diagramacién y los contenidos como el papel y el
disefio realmente muy logrado.

Les acercaré a la brevedad el articulo de Facility Manage-
ment del cual hablamos.

Les agradezco el reportaje y los felicito por la revista.

Un abrazo

Henry Jones
Arthur Andersen

Con la esperanza que este nuevo proyecto genere un
acercamiento entre todos los que compartimos esta
especialidad, quedo a vuestra disposicién para responder

cualquier consulta. Un cordial saludo.

Arqg. Roberto Suarez.
Banco Galicia

Ante todo quiero acetles llegar mis felicitaciones por el
inicio de este brillante emprendimiento.

Espero que la revista logre el reconocimiento de todos los
representates locales de la actividad a fin de obtener un
amplio y pluralista abanico de opiniones de profesionales y
empresas. Creo que el éxito del proyecto dependerd del
apoyo y la colaboracién de todos los que pertenecemos a
este sector, por lo que intentaré humildemente contribuir
con lo que personalmente este a mi alcance.

Me gustarfa suscribirme a la revista para compartir la
informacién con quienes desempefiamos la tarea de Facility
en las propiedades del Grupo HSBC, pertenecemos a la
empresa Jones Lang LaSalle y estamos administrando los
servicios de mantenimiento y limpieza desde el afio 1999.
Por favor orientame al respecto sobre los pasos a seguir.

Gustavo D’lppolito
Jones Lang LaSalle
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BCS simil carrier con una capacidad actual de 488

internos (80 digitales y 408 analdgicos) y una capacidad

maxima por encima de los 500 internos.
completo.

- 61 TELEFONOS DIGITALES. De los cuales 35 a 40 son de
ultima generacion. Todos marca Lucent con display y

12-c
metalica negras.
- 4 archivos mod. G-25 de 90x47x74 ¢/ 2caj, Lam. Negro.
3 armarios mod. G-25 de 90x47x74 c/2 puertas, Lam. negro.
- 3 Butacones con brazos curvos, tapizado con tela
tramada, con ruedas.
- 1 puesto de recepcién extra small, con sobretapa,

funciones-varias:

- CONSOLA completa de operadora.
PAGINAS AMARILLAS
Mario Blanco
mblanco@paginasamarillas.net.ar
4968-7000

- PUESTOS DE TRABAJO - HERMAN MILLER
Asientos y Archivos en excelente estado:
COTIA ARGENTINA S.A.

José Silva Pannunzio
jsilva@cotia.com.ar
4819-2200

Cajorera pedestat, extension y panetes tapizados:
CONTRACT

Arg. Antonio Di Paolo
adipaolo@contract.com.ar

4813-4517
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¢ES EL ARQUITECTO “UN VALOR AGREGADO” ?
Los “nuevos” arquitectos presentan
mas que soélo un montén de bocetos.
Desarrolladores, inversores y empresa-
rios estan demandando y en muchos
casos, esperando, que los profesionales
del disefio les den valor agregado al
equipo del proyecto; nuevo valor medi-
do en términos de recursos humanos y

estrategia, ahorro y rapidez.

Sistemas de entrega integrados, relacion
de venta preferencial y paquetes de tiem-
po comprimido estan desplazando los
sistemas de servicios “a pedido” anti-
guamente aceptados por los gerentes
corporativos. La formula tradicional pro-
yecto/licitaciéon/construccion ya es ana-
cronica. La necesidad de ahorrar tiempo
se ha transformado en un factor mas im -
portante que el paradigma ladrillo-ce -
mento, de la antigua tecnologia en la en -
trega de proyectos.

Los arquitectos agregan valor y calidad
cuando operan como aliados estratégi -
cos, proveen conocimiento experto, or -
ganizan la entrega llave en mano, combi-
nan proyecto con procesos de construc -
cion y comprimen los tiempos saliéndo-
se asi de los roles tradicionales.

Julian Volberg, presidente Comsat

Argentina, ha sido testigo de los cambios

LOS ARQUITECTOS DE HOY EN EL MUNDO INMOBILIARIO

CORPORATIVO
S

DEBEN PROBAR Qu
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HABILIDADES PARA DIRIGIR PROYECTOS TRASCIENDEN

LOS SERVICIOS DEL DISENO TRADICIONAL

y la expansién de los roles de los arqui-

tectos. “...Histéricamente las empresas

empleaban su propio personal técnica-

mente competente...” y asegura “...con
grandes volumenes de obras y la necesi-
dad de mantener ciertos estandares, era
légico realizar el proyecto “in-house” y
utilizar métodos tradicionales de cons-
truccion”. Pero a medida que las compa-
Aias se volvieron mas concientes de los
elevados costos y gracias a la globaliza-

cion, fueron siendo mas abiertas a las

nuevas técnicas de construccion y pro-

“El valor que los arquitectos

agregan, es primero y
principal, la habilidad de
comprender nuestro

negocio”

yecto, y comprendieron que resultaba
poco eficiente y nada rentable contar con
un abultado equipo estable de profesio-
nales en la empresa. El explica “...con un
arquitecto responsable de direccion de
proyecto, los desarrolladores pueden
evitar costos innecesarios y problemas
asociados con la coordinaciéon, asi como

también conflictos humanos y arquitec -

ténicos. En otras palabras, los empresa-
rios hoy, arman sus especificaciones y
dejan que el equipo encargado del pro-
yecto haga su trabajo. Esto no sélo redu-
ce los costos sino que mejora el proceso

en términos de velocidad y eficiencia.”

EL ARQUITECTO COMO SOCIO

Con el sistema llave en mano, el riesgo
del desarrollo se transfiere del propietario
a la unica fuente responsable del proyec-
to total. Como un aliado, entonces, el ar-
quitecto debe tener en claro los objetivos
estratégicos del grupo desarrollador o su
cliente corporativo.

“El valor que los arquitectos agregan, es
primero y principal, la habilidad de com-
prender nuestro negocio” senala Ignacio
Galarda, Director de Marketing de
General Electric Capital. “Sin esto, no
pueden realizar la ingenieria de proyecto
necesaria para dar solucién a nuestras
necesidades. El arquitecto necesita com -
prender rapidamente lo que nosotros ha-
cemos, como lo hacemos y por qué lo
hacemos. Deben hacerse las preguntas
adecuadas y por sobre todo, tener la ca-
pacidad de escuchar atentamente las
respuestas. Soélo asi, conociendo e inter-
pretando intimamente las necesidades,
puede ser parte del equipo.” “Debe reco-

nocer cuando tomar otro camino para

Los arquitectos agregan valor y calidad
cuando operan como aliados estratégicos,
proveen conocimiento experto, organizan
la entrega llave en mano, combinan pro-
yecto con procesos de construccion y
comprimen los tiempos saliéndose asi de
los roles tradicionales.
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simplificar y cuando ir de la mano del cliente” Galarda
enfatizé “Deben saber coémo unificar, crear consenso,
sintetizar ideas y volver con un plan en el cual todos ha-
yan tenido la oportunidad de participar y por lo tanto,
todos se sientan involucrados y comprendidos. Un plan
que desde el inicio cuente con el acuerdo del grupo y

todos se comprometan en la obtencién del resultado.”

El arquitecto en su nuevo rol tactico, esta preparado
para ver mas alla. No soélo busca lo mejor para el hoy
de la empresa, sino que también, gracias al involucra-
miento con los objetivos del cliente, deja el proyecto
preparado para opciones futuras, dandole flexibilidad
tanto a la estructura de la construccién como a los po-
sibles cambios propios de las organizaciones (expan-
sidén, contraccion o salida del negocio). Galarda agregd
“la flexibilidad es la clave para maximizar la eficiencia
de nuestras inversiones. Cuando evaluamos las opcio -
nes de proyecto, priorizamos aquellas que contemplen
la dinamica de los negocios actuales y que nos permi-
tan, por lo tanto, adaptarnos a los cambios y evitar fu-
turos costos de renta muerta” y aclara “Nosotros lu -

chamos con los costos en todo el proyecto; hay mu-

chas cosas relacionadas con las decisiones, tales como pa-

CON EL SISTEMA LLAVE
EN MANO, EL RIESGO
DEL DESARROLLO SE

TRANSFIERE DEL
PROPIETARIO A LA UNICA
FUENTE RESPONSABLE
DEL PROYECTO TOTAL.
COMO UN ALIADO,
ENTONCES, EL
ARQUITECTO DEBE
TENER EN CLARO LOS
OBJETIVOS
ESTRATEGICOS DEL
GRUPO DESARROLLADOR
O SU CLIENTE

CORPORATIVO.

redes “fuertes” versus espacios abiertos y unidades modu-

lares. Si un arquitecto trae una solucién creativa que afecte

favorablemente los costos y que ademas tenga flexibilidad,

entonces nosotros lo escucharemos”.

HOY UN CLIENTE CORPORATIVO, SE DIRIGIRA SIN DUDARLO AL EQUIPO CON MAYOR




HACIA EL NUEVO ROL

Reducciones presupuestarias, reestructuraciones,
consolidaciones y fusiones, estan llevando a los gru-
pos empresarios a construir mas con menos. “Un nue-
vo modelo reemplazé la relacion tradicional propieta-
rio-arquitecto-contratista, dice Mike Dare, Director de
Operaciones de Providian Bank. “Por necesidad, las

empresas han prescindido del personal que desarro-

llaba el alcance y los requisitos para el proyecto; sin

embargo, el trabajo debe hacerse igual. Los arquitec-
tos externos estan compensando esta carencia. Quie-
nes se encuentran en la vanguardia, ya estan acumu-
lando la informacion, cimentando su experiencia y sis-
tematizando sus tareas ademas de realizar los proyec -
tos. Una relacion con el arquitecto nace naturalmente
cuando el cliente no posee ya un “staff” fijo y debe rea -
lizar un trabajo en forma rapida, dice Dare, “ Es mas fa -
cil buscar gente experimentada

que comprenda los requisitos y

que pueda ordenar toda la infor -

macion y de este modo colaborar

sensiblemente en la toma de la

decision final. Hoy un cliente cor -

porativo, se dirigira sin dudarlo al

equipo con mayor expertisse.

Wayne Jhonson, Presidente de

Providian Bank, concuerda, “un buen ‘raport’ con el ar -
quitecto es muy importante para nosotros. Si sélo tene-
mos un punto de contacto con un equipo de arquitec-

tura basica en el cual confiamos, entonces tenemos un

equipo eficiente y efectivo. Queremos asegurarnos que
la curva de aprendizaje se realice de una sola vez, y
continuar con los resultados que surjan de la experien-
cia e informacion que ya tienen de nosotros. El tiempo
es el uUnico y mas importante factor en ciertos desarro-

llos de proyectos.”

Dare, por ejemplo, siempre enfrenta exigencias para
acelerar los tiempos: “Corporaciones e industrias estan
dispuestas a utilizar recursos extra para ser operacio-
nales y productivos en forma mas acelerada”; él asegu -
ra, “Para algunas industrias el ‘fast track’ no es nada
nuevo; pero para todas las industrias es lo que hay que
hacer. No hay ya mucho espacio para el error. Propie-
tarios, desarrolladores e inversores confian en el equi-
po de arquitectos que pueda brindarles presupuestos
acertados y fundamentalmente, talento para mostrar
opciones viables, resumir un plan, cuantificar decisio-
nes de peso frente a los inconvenientes que siempre
surgen en el camino y coordinar eficazmente la entrega

garantizando el resultado final.”

Los sistemas de entrega integrada, también les permi-
ten a los arquitectos adaptar los recursos de su “staff”
para complementar las estructuras organizacionales
de la empresa. Le permiten al profesional mantener
confidencialidad y controlar en forma tactica la infor -
macion. Ray Dupont de Citibank, cita como ejemplo el
desafio de maximizar el nUmero de empleados en una
oficina del extrajero: “Nuestro objetivo era lograr ma-
yor densidad de poblaciéon, pero no era posible por lo
intrincado de la organizacion local. Yo necesitaba los
servicios de un experto externo, un experto objetivo
para convencer al ‘management local’ y a los emplea-
dos de que si era posible. De tal suerte, a través de mi
proveedor habitual en Cleveland,
recurri a una firma europea muy
conocedora de los cédigos y re-
glamentaciones, y con gran ex-
periencia en el aprovechamiento
de los espacios. El resultado fue
una reduccién en 5 m2 brutos

por persona.”

En este caso, fue de gran ayuda el realizar esta cone-
Xion estratégica y crear un flujo de informacion desde
Cleveland hacia Europa. La diferencia horaria, permitia

trabajar practicamente 24 horas por dia y lo avanzado
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de la tecnologia (internet) posibilitd que nuestro estudio
Americano, aportara toda la experiencia ya adquirida con la
empresa en emprendimientos anteriores. Agrega Dupont, “
Si yo tengo un solo proveedor trabajando con nosotros con
un conocimiento: total de nuestra empresa, entonces ese
proveedor nos resulta dtil no sélo localmente sino que en for-
ma global. Yo puedo asi convocar a ese arquitecto y obtener

la respuesta que necesito en cualquier lugar del mundo”.

HASTA LOS PARADORES DE RUTA NECESITAN NUEVAS IDEAS

La entrega integrada, el estudio de mercado, la reduccion
en los tiempos y las ideas innovadoras, permitieron al Tra-
vel Centers of America (TA) implementar un programa para
construcciones a través de todo Estados Unidos, progra-
ma este que sighificd un nuevo prototipo de parador para
viajantes y una reingenieria de imagen para los ya conoci-

dos, con una inversion de U$S 250 millones en tres afos.

TA, usoé técnicas de analisis del mercado
para desarrollar una nueva vision y adoptar
los criterios de realizacion a fin de expandir
el clésic-o mercado de los choferes y cap-
tar el negoci® del viajante, transformando-
se en la mayor cadena para automovilistas

con todo tipo de servicios.

El equipo utilizé la investigacion de mercado
para=el=desarrollo=del programa prototipo. Luego probd y
midio el proyecto confrontandolo con los objetivos financie-
ros y comerciales del cliente (TA). De este analisis, surgieron
los tiempos que'debian ser contemplados y cumplidos: El
plazo limite para generar una nueva imagen debia ser de
trece semanas; para disefo final y aprobaciones, otras doce
semanas y veinte semanas mas para la construccion y en-
trega. Trapajando eficientemente, estos plazos — todos en

conjunto - se redujeron a sélo veinte semanas.

Se erearon cuatro casos piloto para verificar el proyecto y
las estimaciones de utilizaciéon. Los primeros cuatro pro-
yectos de reingenieria de imagen, consiguieron duplicar el
ingreso en cada centro —servicios de restaurante, fast-
foods, mercados y talleres de reparaciones y manteni-

miento—. Los arquitectos, hicieron un equipo de proyecto

auténomo y colocaron coordinadores dentro de las ofici -

nas de TA. Ademas, desarrollaron procedimientos escritos
para las aprobaciones insistiendo en un control total por
parte de una sola entidad fundamentalmente para todos

los temas financieros y propios del programa.

DARLE AL MERCADO
UNA VENTAJA
COMPETITIVA Y USAR
LAS CONSTRUCCIONES

COMO CAPITAL
ESTRATEGICO, ES
BRINDAR VALOR
AGREGADO.

La firma cred incentivos para lograr sus objetivos de
ochenta y cinco construcciones en un periodo de tres
anos. El equipo de arquitectos, por su parte, recurrié a los
mas sofisticados avances en materia de comunicacion y
transmision de datos para brindar eficientemente el servi-
cio, integrando ademas las tecnologias de ambas empre-
sas y con todas aquellos proveedores estratégicos incor-

porados al proyecto.

Los arquitectos desarrollaron “templates” prototipo y
normas estandarizadas para produccion en serie. Se
crearon bibliotecas especificas para el proyecto y
“software” personalizado incluso con iconos propios

para ahorrar tiempo al maximo.

El motivo de tamafia jugada fue muy simple: los honora-
rios de los arquitectos eran compensados por los ingresos
obtenidos a partir de la aceleracion en los

tiempos de entrega.

El éxito del programa fue evidente a corto
plazo. Dentro de los primeros meses de las
operaciones (instalaciones ya actualizadas
y reciclajes) los ingresos superaron los pre-
supuestos. El proyecto permitid que la
compaifia captara un nuevo negocio, abar-
cando incluso a los residentes locales pa-

sando rapidamente a ser lideres en el mercado.

Durante la fase de proyecto los arquitectos incentivaron a
TA a verse de una nueva manera, a contemplar y evaluar
las nuevas posibilidades que se les abrian en vez de sim-

plemente mejorar las tradicionales.

Michel O’cconor de TA dijo, “Nosotros comenzamos
con una hoja de papel vacia, sin ideas preconcebidas
acerca de lo que queriamos hacer; en el camino no nos
apartamos de nuestros objetivos, pero obtuvimos un

nuevo ‘mix’ de clientes”.

Darle al mercado inmobiliario, industrial y corporativo
una ventaja competitiva y usar las construcciones como
capital estratégico, es brindar valor agregado. Los ar-
quitectos que aportan su experiencia basada en cono-
cimientos, rapidez y flexibilidad, seran los que dirijan y

ejecuten los proyectos en el futuro*.

* Fuente Site Selection
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Facility Management

DE TENDENCIA
A POSTGRADO

CARRERA DE ESPECIALIZACION EN SERVICIOS PROFESIONALES PARA CORPORACIONES

La Facultad de Arquitectura, Disefio y Urbanismo de la
Universidad de Buenos Aires (FADU), ha incorporado a su
propuesta de formacién un nuevo postgrado: la “Carrera de
especializacién en Servicios Profesionales para

Corporaciones” (Facility Management).

Este hecho, que en sf mismo podrfa no dar lugar a
demasiado andlisis, para quienes de un modo u otro nos
encontramos relacionados con el intrincado y cambiante

mundo de las empresas, reviste un particular interés.

Qué nos estd indicando? Bueno, en primer lugar, que
aquello que hace ya varios afios comenzé siendo una
tendencia o muchas veces una “especializacién

particular”, hoy ya ha tomado tal relevancia que amerita

un programa de formacion especifico. Un postgrado es
casi un galardén que ayuda a valorar una rama de la
actividad profesional que crece dfa a dfa, convirtiéndose

en muchos casos en indispensable.

Pero el postgrado en Facility Management no es el fin de
la problemdtica. No brinda el acceso a una verdad
revelada convirtiendo al profesional en una suerte de
“gurd de la arquitectura interior”. Nada mds lejano. La
carrera de Facility Management es una oportunidad de
apertura de los profesionales al mundo cambiante e
“hiper-exigente” de las empresas y corporaciones, mundo
en el cual, el trabajo dindmico en equipo constituye una
llave sin la cual resulta imposible acceder eficientemente

a los mercados globalizados.




Desarrollar nuevas tecnologfas de trabajo,
adaptar con creatividad y anticipacion los ser-
vicios a las necesidades de los clientes,
destacarse aportando una actitud proactiva
frente a otros profesionales y cuerpos consul-
tores de las corporaciones, son algunos de los
llamados a los que los arquitectos hoy tienen
que responder si esperan insertarse a pleno en

el mercado corporativo.

La carrera entonces de postgrado, tienen
fundamentalmente su base en la experiencia
que, a lo largo de estos afios, se ha ido
cosechando en el campo de la arquitectura y
que ha sido notoriamente enriquecida con la
participacién de las empresas y corpora-
ciones. Este mix de experiencia +
conocimientos + investigacién, organizado
sistemdticamente es la base fundamental que
se plantea a los profesionales como punto de
partida para iniciarse en una rama de la
arquitectura que, si logra seguir acompafian-
do eficientemente su propio mercado, sin
duda se encuentra recién en los albores y
constituye una de las que en el futuro tendrd

un desarrollo mds marcado y sostenido.

Nuevos paradigmas

La tendencia actual retroalimentada por innu-
merable cantidad de desarrollos inmobiliarios
(renta) especificos para el 4rea comercial e
industrial, va llamando —a veces desesperada-
mente- a la “profesionalizacién de los profe-
sionales”. Una planta libre constituye en st
misma un enorme desaffo para el profesional
y si a este le sumamos en muchos casos, la
necesidad de contemplar también la imagen
institucional y el andlisis de las distintas alter-
nativas de evolucién de las empresas, vemos
que ya es imprescindible encarar desde lo
académico, el tema de Facility Management

al mds alto nivel de especializacién.

LTS

La relacién que histéricamente existfa entre
el arquitecto y el cliente estd cambiando.
Hoy el profesional comienza mucho antes
su trabajo y lo termina mucho después de
finalizada y entregada la obra. Esto tam-
bién requiere un replanteo académico y

una instancia superior en su formacién.

Por ltimo ya no somos nosotros, los
argentinos quienes establecemos nuestros
propios estdndares. Cada empresa, cada
corporacién y cada industria multina-
cional que se instala en el pafs, necesita
de una respuesta, de un nivel de excelen-
cia global. Entonces sf, somos los profe-
sionales argentinos los que no debemos
perder nuestro rol y por el contrario,
avanzar en un mercado que gracias a la
cafda de las fronteras comerciales, nos
invita a competir, nada ms ni nada

menos que con el mundo.

FICHA DE LA CARRERA

= 1 « Organizacion del curso
La carrera consta de 3 cuatrimestres, orga-
nizados en médulos de trabajo sobre cada
uno de los puntos especificos del progra-
ma. Estos mddulos estan a cargo de espe-
cialistas invitados del extranjero y de nues-
tro pais y son coordinados por Emilio Go-
mez Luengo y Enrica Rosellini.

i
el

= 2 « Destinatarios N
Arquitectos que buscan ampliar su capaci -4-
tacién profesional, incorporando concep
y técnicas proyectuales no contemgl’a as
en la curricula de la carrera, que c 1
yen una oportunidad de apertur.
campo de accion profesional.

3 ¢ Perfil del egresado
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HACIENDO HISTORIA

Desde el comienzo, arquitectos y constructores han
buscado mejoras para sus proyectos, imaginando
proyectos diversos donde la funcionalidad, la seguri-
dad, la facilidad de comunicacién y el confort, debian
ser parte del argumento. Asi tenemos la evolucion de
las cavernas a chozas y de éstas a casas de barro.
En la época greco-romana el patio era el centro vital
de las casas y precisamente a este periodo se re-
montan los primeros ejemplos de pisos elevados li-

gados Unicamente al concepto de calefaccion.

A partir del siglo pasado, con el inicio de la era de la
industrializacién, comenzamos a tener un gran desa-

rrollo también en los predios de oficinas.

LA CONSTANTE ES EL CAMBIO

En los anos ’60, frente al advenimiento de nuevas tec-
nologias, del inicio de la era informatica y de las comu-
nicaciones, esta evolucién asumié un ritmo vertigino -

so, llegando al gran desafio de hoy: la Conectividad.

En este escenario nos encontramos con una gran ne-
cesidad de flexibilidad para enfrentar el cambio per-
manente, sin resignar ergonomia y confort para que
las personas puedan producir cada dia mas y mejor,
libres de limitaciones impuestas por un ambiente de

trabajo desactualizado.

Los grandes desafios de la competitividad global de-
mandan rapidas evoluciones tecnoldgicas, frecuen-
tes mudanzas de “lay-out”, cambios culturales y cor-
porativos, que normalmente son dependientes de
una mayor informatizacién “on line”, que impone a su
vez, también nuevos desafios para el planeamiento

de interiores.

LA NUEVA ESTRELLA

Para resumir en un nuevo concepto que englobe las
diversas responsabilidades que le caben al piso ele -
vado, en el contexto de su interaccion con otros dis-

positivos (*), y su contribucién a la mayor disponibili-

dad del ambiente de trabajo, la tendencia actual es
pensar en una tecnologia de plataformas para edifi-
cios (Building Technology Platform), lo cual dista mu-
cho del viejo paradigma de evaluar el piso elevado

como un material cuantificable por metro cuadrado.

Visto de este modo la BTP es una herramienta muy
poderosa para valorizar el ambiente de oficina que
consiste en el uso de pisos elevados para distribucion
racional de servicios de: electricidad, informatica, te-
lefonia, aire acondicionado insuflado por el piso y va-

rias terminaciones, en proyectos parciales o “turn key”.

Este concepto agrega valor a la inversion en el caso de
un nuevo edificio o la modificacion del existente, en los
que la facilidad y rapidez en la instalacion, generan
economia en los tiempos de ejecucion de la obra y
permiten a los inversores ampliar la base de potencia-
les clientes ya que los beneficios de modularidad, es-
calabilidad y velocidad de readecuacién son argumen-

tos diferenciales al momento de elegir una locacion.

El piso elevado valoriza el inmueble, porque viabiliza
la reforma y transformacion de edificios antiguos, fa-

bricas y galpones.

Para los arquitectos el piso elevado como parte de
una plataforma para diversas tecnologias, les permite
imaginar proyectos distintos y mas enfocados a las
demandas de la era de la conectividad. Es un sistema
que permite economia. Se consideran diversos items
en su implementacién: reduccion del pie directo del
pavimento, menor plazo de instalacion, reduccion en
el consumo de energia, facilidad y menor dependen-

cia para el mantenimiento.

(*) como el cableado estructurado, las comunicaciones, la climatizacién bajo-piso, los sistemas de monitoreo y deteccion de
eventos, a partir de diferentes estandares de integridad en un mismo proyecto para garantizar la resistencia a todo tipo de car-
gas, y priorizando su rol funcional ante demandas de mantenimiento preventivo y correctivo.
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Con la instalacion de piso elevado, el edifi-
cio o la oficina, estara preparado para poder
recibir cualquier tipo de cableado, pero no
todos los pisos elevados podran resistir las

demandas que antes detallamos.

Por ejemplo, en un edificio corporativo ac-
tual con piso elevado, no menos del 20% de
las placas deben de haber sido perforadas
para instalar algun dispositivo, lo cual dete-
riora entre un 40 a un 60% de su resisten-
cia. ¢Sera entonces posible pensar en me -
tros cuadrados de placas, o en lay-out de

pisos con diferentes niveles de calidad?

Por tratarse de placas intercambiables, su
flexibilidad es total, ya que se utiliza el espa-
cio entre el piso y el contrapiso como ducto
pleno. Su control individualizado proporcio-

na un mejor confort al usuario.

Para una completa integracion, la platafor-
ma tecnoldgica, podra recibir los mas diver -
sos tipos de revestimiento como: HPL, vini-
licos, granitos, porcelanato, madera y al -

fombras en placas.

UN PROYECTO DENTRO DEL PROYECTO
La evolucién de los ambientes de trabajo
han obligado a que los pisos elevados de-
ban dejar de ser tomados como un simple
producto compuesto por placas y pedes-
tales, para dar paso a un nuevo concepto
que obliga a que sean disefados, fabrica-
dos y proyectados como un sistema de
multiples componentes capaces de pro -
veer una plataforma para tecnologias suje-

tas a cambios permanentes.

Dado esto, es necesario encarar un proyec-

to nuevo, partiendo de la premisa que los
beneficios del piso elevado sélo podran ca -
pitalizarse si se deja de pensar en funcién de
metros cuadrados de superficie, y se encara
como un proyecto dentro del proyecto, para
lo cual habra que exigir de los proveedores
locales un mayor compromiso con la inge-
nieria de aplicacion y con los procedimientos

de test de sus productos.

PERFORMANCE Y TEST

En el Mundo, los fabricantes utilizan varios
métodos para validar el desempefo de sus
pisos elevados, pero CISCA - Ceiling & Inte-
riors Systems Construction Association —
(Asociacion de constructores de Sistemas de
Revestimientos e Interiores) publica “Procedi-
mientos recomendados para test de Pisos
Elevados”, que establecen procedimientos
precisos para test, que contribuyen a la trans -

parencia en cuanto a comparativas, sobre :

e Cargas concentradas

e Cargas maximas

e Cargas sobre longarinas

e Cargas axiales en la base

e Cargas de momento de caida del pedestal

e Cargas rodantes

TEST DE PERFORMANCE

Para una correcta seleccién y comparativa
de pisos elevados, es fundamental definir un
procedimiento de “test homogéneo” para
evitar comparar “peras con manzanas”,
siendo el procedimiento mas riguroso y
actualizado el descripto por CISCA, el cual

sintetizamos a continuacion:




FINALIDAD

PROCEDIMIENTO

Cargas Concentradas
Resistencia a Carga Vertical
Concentrada

MB3385 / NBR 12048

Determinar la resistencia de la placa a la carga vertical con-
centrada en una pequefia drea en cualquier parte de la placa,
mds especficamente en el centro.

Tenemos como referencia bases de mesas, base de apoyo de
computadoras.

Una carga vertical es aplicada al punto medio de la placa y al punto me-
dio del borde de la placa durante 24 hs. Después de este perfodo medi-
da su deformacién con aplicacién de carga, que es retirada. Después de
2 horas es verificada su deformacién residual.

Carga Uniformemente
distribuidas

Carga Vertical Uniformemente
Distribuida — MB3386 / 12049

Validar la resistencia de la placa a cargas aplicadas sobre to-
da el 4rea de la superficie del panel.
La referencia son bases de cofres, archivos antiguos de acero.

Sobre una placa de piso montada conforme norma, y aplicada sobre
una cama de arena (con altura y densidad controlada), que recibe una
carga distribuida uniformemente sobre su superficie. Después de 24 hs
la carga es removida y luego de los 3 minutos es validada la deforma-
cién residual de la placa.

Carga Mdxima (Ultimate Load)
(Normas domésticas no

preveen — test CISCA)

Validar el punto mdximo de resitencia de la placa, antes de
suffir una falla estructural.

Multiplica por 3 x (tres veces) las cargas aplicadas a los test de cargas
concentradas.

Cargas Rodantes
(Normas domésticas no especifi-
can este test — test CISCA)

Validar la resistencia de las placas cuando son sometidas a los
diversos tipos de cargas rodantes aplicadas al piso elevado.
Con las ruedas pequefias tiene como objetivo la utilizacién
de cargas como ruedas de racks de computadoras, carros de
correspondencia o mantenimiento, equipamientos.

El test con ruedas grandes tiene como objeto simular el desem -
pefio del piso a lo largo de su uso.

Son alineadas tres placas de piso, montadas con sus pedestales, en un
equipamiento especial, y luego son sometidas a dos tipos de cargas ro-
dantes. La carga ejercida por una pequefia rueda (modelo, material y re-
sistencia especificos) con carga controlada aplicada y la cantidad de pa -
ses determinados. El otro test utiliza una rueda mayor (modelo, mate-
rial y resistencia especificos) con una carga controlada aplicada y una
gran cantidad de pases determinados para reproducir el desempefio del
piso a lo largo de su uso.

Carga Horizontal Concentrada
MB 3384 / NBR 12047

Verificacién de las condiciones de estabilidad del conjunto
de piso elevado en condiciones de obra, desconsiderando
apoyos laterales.

Es montado un conjunto de piso elevado con 9 placas y los respectivos pe-
destales con vigas de arriostramiento, dado el caso, al cual es aplicado una
carga lateral horizontal concentrada, conforme a la norma, validando la re-
sistencia y estabilidad del conjunto.

Test de Pintura
Adherencia de la Tinta
MB 985

Verificar la adherencia y durabilidad de la pintura en la cha-
pa de la placa.

Se cuadricula una pequefia drea de la placa pintada, a través de un ele-
mento de corte que atinja la chapa, con distancia predeterminada, es -
pecificada por norma. Después es aplicada una cinta filamentosa, bien
asentada hasta que la adherencia sea perfecta. Luego de 2 minutos, es-
ta cinta es retirada conforme al procedimiento normatizado y es hecha
la validacién de la adherencia de la pintura.

Test de Pintura
Espesor de la Pelicula
MB 1333

Verificar si el espesor de la camada de pintura (pelicula) estd
conforme a la especificacién de fébrica.

Utilizdndose una placa sin pintura, se calibra el equipamiento de medi-
cién. Después de este procedimiento el equipamiento realiza la medi-
cién sobre la placa pintada .Con los dos resultados se hace una compa -
racién y validacién del resultado.

Test de Soldadura

Validar y verificar la calidad y resistencia de todos los puntos
de soldadura aplicados a la placa.

Con la placa soldada, sin llenado y abierta en punto, por medio de un
equipamiento especial se realiza una presién para separar las dos chapas
(superior e inferior).

Test de llenado

Verificar si el relleno de las placas estd completo, si no hay
puntos de aire o globos en la masa. Validacién de la consis-
tencia/resistencia del concreto.

Algunas placas de cada lote son retiradas y recortadas en sus dngulos estruc-
turales para andlisis y verificacién de las condiciones y calidad de llenado.

Test de Planicidad

Andlisis y verificacién de la condicién de planicidad de la
placa de piso.

Verificacién de la existencia de irregularidades en el prensa-
do, soldadura y control de calidad de las chapas empleadas,
que pueden estar ocasionando falta de planicidad.

Es utilizada una regla de acero rectificada, perfectamente alineada con
una dimensién mayor que el panel. Esta regla se posiciona sobre la pla-
ca en 8 lineas distintas y se verifica si hay paso de luz entre la regla y la
placa. En caso de que haya diferencia, esta es medida a través de l4mi-
nas de mayor espesor.

Test de Carga Axial en el
Pedestal

Verificar cual es la carga axial aplicada al conjunto de pedestal
del piso elevado y es capaz de resistir sin presentar fallas estruc -
turales, ni dafios a componentes, inclusive roscas, piezas, etc.

Son aplicadas cargas sobre el centro de la cabeza del pedestal, a través
de un punzén con dimensiones y cargas estipuladas por norma, simu-
lando la aplicacién de la carga en los cuatro vértices de la placa hasta al-
canzar la carga mdxima prevista, durante un minuto. Después de esto,
la carga es retirada y el conjunto del pedestal es validado, debiendo
mantener {ntegras sus caracterfsticas funcionales.

Test de Derribamiento (CISCA)

Determinar cudl es el momento de derrumbe al cual el con-
junto de pedestales y placas de piso pueden resistir.

Deben ser fijados al menos 5 conjuntos de pedestales a una base de con-
creto, conforme condiciones de obra y a éstos se aplica una carga late-
ral en el tope del conjunto, en la cabeza del pedestal. Las cargas deben
ser aplicadas continuamente hasta que se note el rompimiento del pe-
destal o su método de fijacién al piso.

Cableado Estructurado

Fibras Opticas

Sistemas de Energia

Control de Procesos

Soluciones integrales de conectividad
Sistemas de puesta a tierra
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Data Center
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HUMOR
Por Selim

...hay que resistir
Gonzalez, hay gque resisi-

Gonzélez, lo que le voy a contar no de-
be salir de este despacho.

Por supuesto, Sr. Director.

La compafifa estd pensando en la mu -
danza de sus oficinas. Ud. es nuestro Fa-
cilty Manager y se encargard de la tarea.
De mds estd decir que deberd hallar el lu-
gar mds adecuado a nuestra imagen, ana -
lizar detalladamente las necesidades ope-
rativas de la compaiifa, asegurar la cali-
dad y los tiempos de la obra y organizar
la logistica de la mudanza. Prepare un
presupuesto estimativo del proyecto el
que serd enviado a nuestra casa matriz
para su aprobacién.

St. Director, es un gran desaffo para mf
profesionalmente y no dude que estaré a
la altura de las circunstancias.

Confiamos en Ud. Gonzdlez para cul-
minar con éxito este encargo. Espero su
informe la semana préxima,... ah me ol-
idaba, se acabé el papel higiénico en mi
bario, octipese de que se reponga y por
favor que no vuelva a pasar. Gracias y
buen dfa Gonzdlez.

Quién habla?.

St. Gonzdlez mi nombre es Jorge Felp,
director de ventas corporativas de Nice
Carpet alfombramientos. Querfa ofrecerle
nuestros productos para los 2344 m2 de
oficinas que estdn por alquilar.

Disculpe Sr. Felp, no sé como maneja
esa informacién y cémo obtuvo mis da -
tos, yo mismo acabo de enterarme de es-
ta posibilidad y ni siquiera he analizado
que superficie necesitamos.

Ahhbh, ése es nuestro trabajo. Ya mismo

lo voy a visitar, en lo inmediato le envio

catdlogos para que vaya eligiendo, chdrle-
lo con su mujer que debe tener muy
buen gusto y si encuentra algo lindo para
el cuarto de los chicos témelo como una
atencién de la casa.

—Pe pe pero.....

—Un abrazo Gonzalito nos vemos.

— Sr. Alvarez...

— Alvarez Inchausti y Obes (hijo)

— Si. si.

— Puede decirme Pepo.

— Bueno. Lo que me trae es casi igual
que las ocho carpetas con propiedades
que me han mandado sus colegas.

— Eso habla a las claras de la capacidad
de nuestra inmobiliaria, tenemos todo lo
disponible en el mercado.

— Sus comisiones y servicios son simi-
lares. ;Por qué deberfa trabajar con ustedes?
— Le brindamos atencién personalizada, mi
presencia aqui lo demuestra cabalmente.

— Mire,....

— Pepo

— Si, Pepo. Lo he recibido por no ser mal
educado y para terminar con su acoso te-
lefénico.

— Esa es otra de nuestras virtudes, la per-
severancia.

— Digame, de éstas propiedades, cudles
considera que deberfamos visitar?

— Le he preparado un detallado intine-ra-
rio, partiendo a las 6.15 hs. am., visita-
mos durante la mafiana 14 oficinas, a las
12 .00 hs. almuerzo, 12.15 hs. salimos
del microcentro al norte donde recorrere-
mos 21 propiedades, 16.00 hs. refrigerio,
16.05 hs. partimos al sur conociendo 9

muy buenas opciones, 18.40 hs. la gran




Henry Jones es el Facility
Manager de la empresa
Arthur Andersen. Ademas es
miembro activo del capitulo
argentino del IFMA
(International Facility
Managment Association)

Podés contarnos desde cuando la figura del Fa-
cility Manager comienza a tener un lugar en las
organizaciones.

Basicamente desde el momento en el cual, para to-
da empresa, su estructura edilicia y sus instalacio-
nes pasan a ser un activo estratégico. Al dar este
paso, sus activos fisicos ya no puede quedar en ma-
nos de un encargado tradicional, porque comienzan
a tener un impacto muy fuerte que lleva naturalmen-
te a los directores a entender que este manejo re-

quiere otro grado de profesionalismo.

Los activos fisicos son capitales importantes para
las empresas. Tienen que ver con su ima-
gen institucional, con la eficiencia y la res-
puesta de una estructura para cumplir con «
su misién empresaria.

Es entonces cuando la figura del intendente
se diluye y aparece la del FM como clave.
Hoy la dinamica que tiene el bien de la em-
presa y coémo se utiliza ha cambiado radi -
calmente por eso aparece la figura del
Facility Managment como clave. Es nece-
saria una ingenieria especifica para utilizar
los recursos, al punto de que cada vez son mas las
empresas gue no inmobilizan su capital en la com-

pra de un edificio propio.

Las condiciones de mercado han llevado a opti-
mizar todos los recursos, fisicos, intelectuales,
tecnolégicos para poder competir y poder dar
mejor servicio o producto. Esto obliga a la gente,
la condiciona y le impone cambios, asi como se la
ha obligado a volcarse a la computacion, tenien -
do que vencer toda la resistencia, luchando con-

tra “dinosaurios” que seguian con el abaco, las

...el FM da respuesta
a esta evolucion desde dis-
tintos lugares y de acuerdo a

la estructura de

la corporacidn en la que

cada uno estd inserto...”

planillas y el lapiz. Revoluciones, sin duda; estos
cambios en las organizaciones y en las personas

significan verdaderas revoluciones.

Optimizacidon de recursos, avances tecnoldgicos y cambios de
reglas comerciales obligan a ser cada vez mds competitivos y con-
ducen irremediablemente a especializarse cada vez mds en todas

y cada una de las actividades.

Entonces el FM aparece como respuesta a eso;
porque comienzan a interrelacionarse temas que
no s6lo comprometen activos fisicos sino que in-
volucra una enorme cantidad de otras funciones
antes consideradas de menor importancia pero
que hoy también hay que optimizar, como
por ejemplo el area de servicios, de cade -
teria y un sin numero de cuestiones que es-
tan ligadas a la actividad y que tienen que
ver con la tecnologia. Ya, practicamente to -
do tiene que ver con la tecnologia; antes un
toma no funcionaba y se conseguia un
alargue; hoy tenés un toma que no funcio-
na y es un drama, porque un toma no es
“un toma” es la posibilidad de que un
puesto de trabajo interrelacionado con to-
da la red de la empresa no se encuentre operativo.
Hasta en los minimos detalles interviene la tecno-
logia. El sobre que se le entregaba al cadete era
una cosa cuadrada de papel, se la ponia debajo
del brazo y partia a su destino. Hoy se “escanea”
un cédigo de barras, que a su vez debe ingresar a
un sistema que lo traslada a una planilla... todo un
mundo detras.

El FM da respuesta a ésta evolucion desde distin-
tos lugares y de acuerdo a la estructura de la cor-
poracion en la que cada uno esté inserto.

Basicamente la fortaleza del FM es trabajar sobre
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La Tecnologia obliga a capacitar

constantemente a /LZI PerOﬂ&ZS.

la optimizacién de los recursos fisicos, pero ade-
mas y mostrando un crecimiento sostenido, esta
todo lo que tiene que ver con el tema de “real es-
tate”. Alquileres, compras, ventas, sub-alquileres..
todas las alternativas que se puedan generar a par-
tir de los edificios y espacios fisicos.

Todo el tema del planeamiento, de como se pueden
adecuar las distintas conformaciones del espacio y si-
tuaciones de trabajo a la conducta de esa corporacion.
Es muy importante ver que esta pasando con la
gente que esta trabajando hoy y en estas condicio-
nes, y cOmo se puede adecuar este espacio a su
idiosincrasia. Nosotros, inmersos en esta corriente
de transculturacion, muchas veces no absorvemos
las experiencias o el conocimiento de los otros si-
no que las imitamos y en esta imitacion sin un tra-
bajo de metabolizacién generamos grandes incon-
venientes, como por ejemplo las conductas; un
americano medio es distinto a un argentino medio.
Esto también es parte del valor agregado que da la
profesion. Porque no somos un administrador con -
table de “real estate” que controla cuanto es el cos-
to anual, cuanto el beneficio, sino que vamos mu-
cho mas alla. Llegamos, investigamos y resolve-
mos el como lograr de este espacio el mejor apro-
vechamiento; si lo resiste la corporacion, si le resul-
ta conveniente. Claro esta que para todo esto es
imprescindible “estar dentro” para ver cudles
son estas conductas en el dia a dia. Tener el
“feedback” de toda la gente.

Un FM es un personaje de varios sombreros.

Es una funcién abarcativa que requiere ir incorpo -
rando distintos conocimientos para poder hacer es-

te proceso y dar una respuesta légica a la empresa.

Se podria decir que el fin ultimo de un FM es la
busqueda de la eficiencia?

Si, por supuesto. Se analiza desde el equilibrio y el

funcionamiento del aire acondicionado, pasando
por los diferentes consumos, hasta la ergonomia
del equipamiento. Todo esto lleva a reducir costos
0 a un mayor o menor ausentismo.

El personal es nuestra materia prima, y esta mate-
ria prima tiene que estar bien, en situaciones de
confort, motivada, con un equipamiento adecuado.
Tiene que pasar la mayor parte de su dia en un am-
bito que la va a hacer producir, entonces, ese es-
pacio tiene que ser el adecuado para poder sopor-

tar este tipo de situacion.

De acuerdo a esto, lo que vos decias antes de
estar dentro de la empresa es esencial.

Es importante porque te va dando un panorama.
Desde adentro vas viendo como es “la cocina”. El
FM es quién conoce, interpreta y se anticipa a las
necesidades de la organizacion, pero atencion;
tampoco es bueno tener estructuras muy grandes
de FM dentro de la empresa cuando no es su ob -
jetivo comercial. Parte de la habilidad, el profesio-
nalismo y el “expertisse” del FM es tener una mini -
ma estructura interna y contrapesando esto, un
fortisimo apoyo de proveedores estratégicos con
un alto grado de eficiencia. Un FM no puede hacer
una gestion efectiva y dinamica sin un equipo de
“outsorcing” absolutamente confiable.

Tercerizar, al FM lo libera de la presion propia de
la ejecucion de las tareas. Lo deja disponible pa-
ra seguir controlando la gestién y procurando so-
luciones globales.

La ventaja del “outsourcing” es que traen experien-
cia también de otras de situaciones similares a la
tuya y cuando son verdaderos profesionales te
aportan un camino distinto, una solucién distinta,
otra propuesta, una evolucién, que sin duda enri-

quece. El proveedor entonces se convierte en tus

ojos fuera de la organizacién: te permite ver de
afuera, resolver temas puntuales pero tener otra
Optica. Te aporta la cosmovision de su experiencia
a esa situacion especifica de una estructura que
uno conoce profundamente y te acompafa en pro-
blemas que uno no necesariamente hubieras re-

suelto de ese modo.

Hablaste de diferentes sombreros, y hasta aho-
ra vemos que estan todos relacionados en cier-
to modo con el hacer y el medir. ¢hay algun otro
que te pongas y que quieras comentar?

Si, uno fundamental, que te diria me lo pongo y sa-
co constantemente: el de psicélogo.

Pasar y ver cual es el estado de la gente, el con-
fort, escuchar la demanda. Y para este sombre-
ro el anecdotario es fecundo. Sucede que mu-
chas veces, un problema se ini -
cia con una persona que se le

rompe la corbata con el filo del

cajon y claro, cuando ya es la
quinta corbata se pone nervioso

el hombre... jno te cuento si es

’
un Director!. Pero es asi, hay -
que dar respuesta, muchas ve - r
ces mas alla de los pedidos. El l
FM es la cara visible del servicio.

Un interlocutor valido que termina resolviendo

hasta las situaciones mas insdlitas.

Si tuvieras que describir el requisito fundamen-
tal para ser un verdadero FM, qué elegirias?
Sin duda el conocimiento.

iY atencién! el conocimiento general, ya sea el
académico como el conocimiento adquirido a tra-
vés de la experiencia.

Por eso es muy importante la difusién del FM en

=
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Argentina para generar, un nivel académico impor-
tante dentro de los profesionales. Cuando ves qué
cantidad de profesionales esta auténticamente ca-
pacitado para ejercer su actividad, el porcentaje se
reduce hasta llegar a una poblacién bastante pe-
quefa y mucho mas pequefa aun si tratas de veri-
ficar cuantos son a los que el conocimiento verda-
deramente les interesa.

Por eso la difusién es importante. La experiencia
personal y el conocimiento es todavia pobre frente
al universo de ideas que pueden surgir a partir de
ponerlo en comun, y naturalmente asi surgen foros
en donde nos juntamos, y absorvemos la experien-
cia de gente que viene y transmite sus propias vi-
vencias. Los FM para eso nos reunimos en el Inter-
national Facility Management Association (IFMA);
para intercambiar experiencias bastante similares
pero con los matices propios de
cada organizacion; cantidad de
gente, superficie, tipo de activi-

dad... infinitas variables.

Hablaste varias veces ya de co-
municacion. Ademas de aptitud
. técnica un FM debe contar con

la capacidad de un contacto hu-

mano muy fuerte, ya que en to-
do el desarrollo de sus tareas, como bien dijiste
al principio, la materia prima son las personas.
Sin duda, hay que tener una personalidad muy
compatible con distintos grupos para poder llevar
adelante esta tarea, porque para detectar necesi-
dades uno tiene que estar caminando, escuchan-
do y observando. Yo trato de caminar bastante.
Hay que ser muy permeable para ver cual es la ne-
cesidad del otro y entenderla.

Muchas veces en las areas de mantenimiento, in-
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Henry Jones

cluso especificas del mantenimiento, por la res-
puesta que uno tiene que dar a la gente es mejor
tener un psicélogo que un ingeniero.

En espacios con tanta gente dando vueltas, el
FM esta obligado a estar comunicado. De nada
sirve que yo me encierre en mis planillas y trate
de bajar los costos y logre una super eficiencia
con todos los servicios porque la respuesta va a
ser inadecuada; creo que como arquitecto estoy
obligado a generar el mejor espacio de trabajo.
No puedo hacer el espacio que a mi me guste o
que yo creo que tengo que hacer, sino el espacio
qgue necesita el otro, de ahi que esta comunica-

cién es fundamental.

¢Cuando termina la funcién del FM?
Nunca. Nunca puedo terminar porque todo sigue
evolucionando.

Las cosas no tienen fin, todo es una evolucion.

Preguntas personales para terminar: ¢estas
casado?, ¢tenés hijos?.

Soy como una antigiiedad. No me he separado.
Estoy casado,, llevo muchos afnos de matrimonio,

tengo tres hijas.

FM con Henry Jones

SAlguna de tus hijas sigue tu camino, digamos,
tu carrera?

No, una estudia sociologia y esta bastante com-
prometida con su carrera; la otra es maestra en ni-
vel inicial y trabaja también en un hogar de chicos
discapacitados y la mas chiquita est4 todavia en el
secundario, haciendo sus primeras armas. De
cualquier manera, siempre insisto en esto de la for-
macion. Ella esta terminando en el Nacional Bue-
nos Aires, que tiene un nivel de exigencia bastante
importante y creo que esto es incluso lo que nos va

a permitir a nosotros salir de esta crisis.

Estas crisis que nos llevan a momentos de refle-
xion, la salida a esto... lo asocié con los alemanes,
cuando mandaban a sus hijos afuera para que no
los agarrara la guerra, que no quedaran encerrados
en esa crisis cadtica de la guerra que se estaba vis-
lumbrando. Sin embargo, inmediatamente
después los pusieron a estudiar, los formaron por-
que era el unico capital que les podian dar.

Creo que ésta es la salida que tenemos que bus-
car. Formarse, estudiar, crecer internamente para
poder generar espacios mas reflexivos y dar una

respuesta desde ahi.
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Regus
Ubicacioén: Edificio Laminar

Plaza - Ing Butty 240.

Afo de ejecucion: 2001

Superficie:1400m2
Plazo de obra: 60 dias
Proyecto: KMD
Gerenciamiento: GA&A

Construccion: Contract




ORGANIZACION QUE BRINDA UNA RED DE

‘OFICINAS AL INSTANTE” EN

Regus es una empresa de alquiler temporario de
oficinas con centros alrededor del mundo entero.
Afrontar la ejecucion de esta obra presupone varios
desafios ya que el objeto del negocio de Regus es

la oficina como producto.

La mayoria de las empresas poseen oficinas para
desarrollar su negocio, mientras que cada centro de

negocios Regus, dispone de todo tipo de oficinas

TODO EL MUNDO

b

totalmente equipadas para alquilar, ya que éste es Bien diferenciada, la figura multiforme del cliente se Asi de extravagante fue el desafio de Re -
el corazén de su negocio. superpone como una “mufeca rusa”. Un gran gus. Habia que pensar, disehar, equipar y

cliente, Regus, que contiene a su vez, un nu- poner en funcionamiento una estruc -

Las instalaciones se convierten en un factor abso- mero importantisimo de necesidades indivi- tura que, sin perder su caracteristica
lutamente clave como también lo son en el nego- duales de todos y cada uno de los empresa- institucional, pudiera garantizar inde-
cio hotelero, por ello, trabajar en el disefio y ejecu- rios o profesionales que utilizan sus servi- pendencia, individualidad y calidad
cion de oficinas para Regus hace de esta enco- cios. Todo dentro de un mismo envase y ca- optima de servicios, adecuando la
mienda un desafio adicional tanto para el FM co- da envase con caracteristicas propias que deben tecnologia y el disefio a los mas altos es-
mo para los profesionales. ser completamente satisfechas. tandares del mundo empresarial.
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DISEND GRAFICO
Para lograrlo en sus doce centros de América lati- -
na, Regus contraté al mismo equipo de profesiona-

les. De ésta manera se aseguré homogeneidad en

el servicio y la calidad final del producto. Ademas la

contratacion de un volumen mayor derivdé en una

mejora de precios.

El gerenciamiento de obra estuvo a cargo de GA&A,

una empresa especializada en interiores y cuya ca-

CAROZZIA Hnos. srl
Fraga 1398 (1427) Buanos Aires
Tel. 4551.1314 / 7903

Cofmmurmcarss don YWaller Caro, S&sdsoreimienio Comesroial
Wagner 2347 (1744 Moarfeno, Buefhos Alres

TelfFax: D227 A6EFA T Mowil: 15 6308, 1532
grovvalconstrucoaiormyssrviciofinfovie corm.Er

sa matriz esta en México.

El proyecto arquitecténico fue responsabilidad de
KMD, Kaplan Mc Laughlin Diaz. Estudio de origen J
n

fon Mo Lao o : moblamientos
norteamericano que tiene despachos en varias ciu-
E Il E D R A B U E N A

L P

dades de ése pais. Para el desarrollo de esta serie
de proyectos se eligié la sede de México, por su
cercania con Miami, lugar donde Regus opera su
red con América latina y también debido a la facili-
dad de uso del idioma espanol que simplificaba la

comunicacioén con los proveedores locales.

La empresa Argentina que actué como integrador y
constructora llave en mano del proyecto fue Con-
tract. Esta firma esta especializada en el disefio,
construccién y mantenimiento de ambientes de tra-
bajo y su eleccion resulté decisiva a la hora de ase-

gurar plazos,costos y calidad.

,. Contract conjuntamente con GA&A en México y At-
hie Whonrath en Brasil han constituido una alianza
regional que les permite atender clientes corporati-
vos en toda América latina. Ya han realizado varias
obras en forma conjunta en Buenos Aires donde se
destacan Agilent Technology e Intel entre otras fir-

mas de primera linea.
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La evolucién de los pisos elevados obliga a pensar con mayor

amplitud. Hoy es tiempo de evaluarlos como proyectos, evi-

4690-33512
15-5301-5120

tando la simplificaciéon del calculo por metro cuadrado.
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Gemika s.a.
INSTALACIONES TERMOMECANICAS

AIRE ACONDICIONADO
Proyaecto » Conductos * Equipos

CALEFACCION CENTRAL
Proyecto * Calderas » Radiadoras » Fan Coil
Zocalos radiantes » Piso Radiante

currents

ASISTENCIA TECNICA
Service ¥y Mantenimiento de

Equipos Centrales e individuales interieur forma

e-mail: gemika@netverk.com.ar -Teletax: 422.8705 / 427.0660 £ 483.1377

Calle 58 N° 460 PB Dto. 1 (1900]) La Plata - Buenos Aires - Argentina
Av. Alicia Moreau de Justo 140 Piso 2 Puerto Madero C1107AAD Buenos Aires  Argentina

Tel.: (54-11) 4313 3232 Fax: 4313 0560

PROVEEDOR DE EQUIPOSE YORK - CARRIER - RHEEM - WESTRIC - HITACHI - SURREY
THANE - ELECTRA - TEMPSTAR - ARMSTRONG - LENNEX - GOODMAN - SANYO - BGH
PROVEEDOR DE CALDERAS: TRIANGULAR - PEISA - LA MARINA - SMITH - ARISTON

interieur@interieurforma.com.ar www.interieurforma.com.ar
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AMBIENTES DE TRABAJO

DISENO, CONSTRUCCION & MANTENIMIENTO DE OFICINAS

Av. Santa Fé 1193 - 2° Piso Of. 9
(C1059ABF) - Buenos Aires - Argentina
Tel./Fax: 54 (11) 4813-4517

e-mail: info@contract-rent.com.ar

web: www.contract.com.ar






