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Visién y eleccién:

Por Pedro Dubié

Secretario general

ASOCIACION ESPANOLA DE
DIRECCION INTEGRADA DE PROYECTO

a Aedip y el sector de la consultoria técnica especiali-
zada en Direccion Integrada de Proyecto (DIP), en
inglés Project Management, tienen una importante
mision en los tiempos que corren: |a de suministrar confianza,
objetividad y solvencia mientras el sector de la construccion
atraviesa una etapa de incertidumbre y de ajustes inevitables.

Este sector tiene semejanza con los bufetes de abogados; da
igual que sean tiempos de prosperidad o austeridad, siempre
son necesarios. El valor estratégico de estas empresas es que
han intervenido en todos los tipos de operaciones inmabilia-
rias y de infraestructuras, conocimiento al que hay que sumar-
le el valioso plus de la mentalidad con la que actlian porque su
misién principal son los intereses del promotor. Este diferen-
cial les permite asesorar y gestionar con autoridad cualquier
proyecto para el cliente mas variopinto, ideal en el actual pro-
ceso de diversificacion de negocios.

Un equipo de Project Management no puede divorciar la ges-
tién eficiente de un proyecto, de la defensa acérrima de los
objetivos de la propiedad. Esta filosofia les distingue de cual-

“Este sector tiene semejanza con los

bufetes de abogados; da igual que
sean tiempos de prosperidad o

austeridad, siempre son necesarios”
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dos claves para elegir bien

Una de las misiones esenciales que tiene
un equipo de Project Management es la
de empaparse de Ia fijosofia dei promotor
para representar de forma eficaz sus
intereses en la gestion de un proyecto. Un
verdadero Project Manager, a diferencia
de atras profesionales, se involucra en el

proyecto, genera confianza y maniobra
con mentalidad muy fria en tiempos de
turbulencias, segun explica en este
articulo, el Secretario General de la
AEDIP, Pedro Dubié.

quier otro tipo de asesoramiento, asistencia técnica, supervi-
sion, etc., donde el nivel de implicacion es menor porque, en
resumen, el negocio es "del otro”.

A la empresa de DIP no le es indiferente la rentabilidad de la
operacién, como pedria ocurrir con otros agentes, sino todo
lo contrario. El project manager hara todo lo que esti a su
alcance para que la obra termine en plazo porque su preocu-
pacién es que el promator entre de lleno en la explotacién
del negocio; que al final no haya gastado mas de lo necesario;
¥ que se entregue el mejor producto de calidad posible.

A veces se nos interpreta mal cuando afirmamos esto. Los
project managers no decimos que los demas agentes no tienen
sensibilidad hacia el cliente. Nada de eso. Creemos que la
mayoria suele tener una actitud de servicio y de satisfaccion al
cliente. Lo que deseo remarcar es que un aunténtico servicio
de Project Management tiene por mision fundamental repre-
sentar al promotor en sus intereses. Por ello, la empresa de
DIP siempre le pedird al promotor que le dé la sufiente auto-
ridad para gestionar el proyecto con amplitud de maniobra y
que le haga intervenir en todas las fases, sobre todo al princi-
pio, cuando se toman la decisiones de mayor riesgo.

La autenticidad
Una preocupacion de la Aedip en los Gltimos afios y en la que

ha incidido mucho, ha sido en la distincién de las empresas
que trabajan en este sector. No cabe duda de que muchas



empresas tienen una indiscutible
capacidad de gestion pero no todas
hacen Direccién Integrada de
Proyecto. Sélo a un grupo de ellas
les esta reservado el derecho de lla-

marse Project Management.

Para alcanzar el rango de una empre-
sa de Direccién Integrada de
Proyecto se han debido de adoptar
decisiones muy concretas en la orga-
nizacién empresarial y haber inverti-
do un capital importante en recursos
humanos, formacién y equipamentos adecuados puestos al
servicio de un cultura interna de gestion de proyectos. Una
empresa de esta calidad es el resultado de muchos afos,
como lo es también un despacho de abogados lider: el capi-
tal mas valioso esta en la trayectoria de sus socios y en la
organizacion de la empresa.

Cuando hace 14 afios se inici6 el proyecto de fundar la Aedip,
estaba muy claro que habia que liderar un cambio cultural
profundo y definitivo que nos debia ubicar en el nivel del
mejor management de gestién de proyectos como lo tenian
otros paises mas desarrollados.

Lo hemos logrado en gran parte. Hoy tenemos un sector muy
definido de empresas, diverso y especializado, la mayoria aso-
ciadas a Aedip, que tienen una probada trayectoria que no
nacio de un dia para otro, que pueden exhibir una cartera de
clientes y una cartera de proyectos realizados que les acredi-
ta como project managers. En Aedip hemos asumido la obliga-
cién de vigilar que las empresas que se afilien hayan sido ver-
daderamente contratadas como project managers, y hemos
descartado otro tipo de habilidades, que siendo valiosas tam-
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bién, son demostrativas de que atin
no han implantado una auténtica cul-
tura de Project Management.

Por ello resulta de vital importancia
distinguir y promover que las inver-
siones que estan impulsando la recu-
peracién de sector en este ano y en
los siguientes, estén lideradas por
project managers porque su virtud es
la de maniobrar con mentalidad muy
fria en tiempos de turbulencias.

El uso del Project Management permite continuar creciendo
mediante el uso de la externalizacion sin aumentar la plantilla
interna ni el presupuesto general de la empresa, algo vital en
estos tiempos donde no se deben perder oportunidades ren-
tables.

Es una necesidad para la economia en general que las mentes
empresariales mas lucidas emprendan nuevos negocios, y es
aqui donde las empresas de Direccion Integrada de Proyecto
estan aportando un valor original basado en el vasto y varia-
do bagaje de conocimiento que tienen.

Mo hay que olvidar que hasta hace muy poco, muchos pro-
motores se dedicaron al sector residencial con exclusividad;
mientras que los project managers se dedicaron a gestionar
todo tipo de edificacion, residencial y no residencial, dentro y
fuera de Espaia.

Por ello, a la hora de elegir su “project manager"”, hay que leer
detenidamente los antecedentes de la empresa en funcion del
proyecto que va a encarar y estudiar las capacidades del pro-
fesional, y de esta forma podra tener un auténtico aliado.

EMPRESAS ASOCIADAS A LA AEDIP
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M VIII JORNADA ANUAL DIP 2008: "PROJECT MANAGEMENT EN TIEMPOS DE CAMBIO"

Las empresas de Project apuestan por la
calidad para ser mas competitivas

Vill JORNADA ANUAL AEDIP 2008

PROJECT MANAGEMENT en tiempos de cambio

W De izq. a drcha.: Edunﬂnnnh,dumyqemaldnde&wm; David Sanchez, director de Project Management de

British Land; Javier Jiménez, subdirector general de EC Harris Espafia y Eduardo Martin, direcior técnico de Bouygues, en un momento de las jornadas

La busqueda de la calidad por encima de todo, atencién al cliente y una mayor profesionalizacion
y formacién mas especializada para atajar el intrusismeo que sufre este joven sector, son algunas
de las recetas que se pusieron sobre la mesa durante las Gltimas jornadas organizadas por Aedip
en Madrid. El Project Management quiere seguir avanzando en Espana, incluso en tiempos mds
dificiles. Es hora de estar atentos a las nuevas demandas del mercado y dar un salto hacia
adelante para afrontar los tiempos de cambio que vive el mercado.

® F. J. Ruiz | C.Sanz

ste foro de debate, que el pasado 19 de junio celebré su
octava edicion, estuvo marcado por la delicada situacion
que vive el mercado inmobiliario y la necesidad de adap-
tarse a un nuevo escenario econdmico. En medio de un salu-
dable ejercicio de autocritica, se escucharon llamadas a la refle-
xion, se animo a la sana competencia con la calidad como ban-
dera y se coloco [a salida a otros mercados como una decision

estratégica que mas pronto que tarde hay que abordar.

Bajo el lema, “El Project Management en tiempos de cambio”, el
presidente de la asociacion Emilio Vidal abri6 estas jornadas
con un mensaje de optimismo y confianza: "La Direccion
Integrada de Proyecto (DIP) gestiona un volumen de obra
superior a los 7.900 millones de euros en Espana y confiamos
en que, pese a las actuales turbulencias, podamos seguir esta
marcha ascendente, ya que en comparacion con otros paises
europeos, nuestra penetracion en el sector publico es adn
escasa”. Vidal destaco también que muchas empresas del sec-
tor ya trabajan en mercados emergentes de Europa del Este, el
Golfo Pérsico, Latinoamérica, Estados Unidos y Africa, por lo
que contempla la internacionalizacion del Project Management
espanol como “una posibilidad real de expansion”.

Cerezo (CO{T‘IH nicaciones

Vidal constatd que la DIP tiene recorrido en su aplicacién en
contratos de colaboracién publico-privada para el desarrollo
de infraestructuras; en la actividad de Project Monitoring para
bancos, inversores y administracion; en contratos de Facility
Management o Due Diligence y hasta en la gestion de consor-
cios urbanisticos para empresas publicas. Efectivamente, el
Project Management no esta tan expuesto a la caida del nego-
cio de promocion, aunque sigue acusando algunas debilidades.

Cuatro amenazas sobrevuelan a esta disciplina, asegura el pre-
sidente de Aedip: el brote de competidores no cualificados
cuyos resultados danan la imagen de la DIP; la tendencia a no
diferenciar la oferta de la DIP de los servicios de diseno, inge-
nieria y control de calidad; las bajas temerarias; y por ultimo la
“exagerada” movilidad laboral de las empresas de Project
Management. "Ahora mas que nunca —dijo— el cliente necesita
estabilidad en el equipo de DIP durante todo el proyecto para
que se genere la confianza imprescindible”.

La crisis como revulsivo
La percepcién de la crisis como oportunidad, como un revulsi-

vo que fortalezca a las empresas del sector, fue una de las ideas
que se repitié en los discursos de varios de los ponentes.



El arquitecto César Ruiz-Larrea defendio la necesidad de
“redefinir un paradigma que se ha quedado obsoleto” para
lograr una “sostenibilidad” de esta actividad en nuestro merca-
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U0, ASIHTHEIMD, Iﬂ'l&u ues Wt‘b para dyllrUlll.dr lm nuevos berm-
pos: profesionalizacion, competitividad e |+D. “Apenas se
ha producide evolucion alguna en los procesos constructivos a
pesar de la oportunidad que nos ha brindado el boom inmobi-
liario”, apunté el arquitecto.

Ruiz-Larrea, quien también es profesor de la Escuela Técnica
Superior de Arquitectura de Madrid. demandé un cambio en
la formacion de profesionales y en la docencia de esta disci-
plina, y planteé un esfuerzo de adaptacion en el ejercicio de
la profesion para ser mas competitivos. “Es imprescindible
introducir el Project en las Escuelas de Arquitectura: necesita-
mos una formacion mas especializada y establecer sistemas
de funcionamiento mas acordes al mercado en que vivimos”.

En su discurso, volvié a denunciar que persisten las dudas
sobre competencias, relaciones y responsabilidades en el des-
empeno de la actividad de la DIP y propuso a la Aedip la ela-
boracién de un protocolo de actuacion en colaboracion con el
Consejo General de Colegios de Arquitectos que sirviera de
guia para los profesionales.

La calidad por encima de todo

El empefio en mejorar los resultados de esta disciplina guio las
intervenciones de todos los ponentes. La mayoria incidieron
en la importancia de ofrecer un servicio de calidad —por enci-
ma incluso del precio y los plazos- para consolidar esta activi-
dad y ampliar la distancia entre las empresas que se dedican al
desarrollo de la DIP de manera profesional y las que no.

El director general de Proyeco, Eduardo Guerrero, dio un
paso mas alla y animé a las empresas representadas en Aedip a
solicitar |a certificacion de calidad que acredite su buen hacer,

“Apenas se ha producido evolucion en los
procesos constructivos a pesar de la oportunidad
que nos ha brindado el boom inmobiliario”

y propuso adoptar esta medida como norma de acceso a la aso-
ciacién. “Hay que hacer un esfuerzo para elevar el nivel de
nuestro sector. Hay negocio, pero falta ain mucho camino por
recorrer y necesitamos gente muy preparada para desarrollar
esta disciplina”. La clave, segin Guerrero, pasa por “impactar”
al cliente: “No podemos tirar los precios, por eso la calidad es
el camino para llegar a sorprender al cliente y ofrecer un servi-
cio exclusivo que demuestre que lo caro sale barato”.

La apuesta internacional

Esta apuesta por hacer bien las cosas es crucial a la hora de
abordar la salida a otros mercados, donde la competencia es
fuerte. “En otros mercados nos encontramos con la dificil
competencia de los anglosajones. Tenemos valias en Espaia,
pero nos falta la coordinacién y la capacidad de estos competi-
dores, y un combinado de servicios que nos haga mas compe-
titivos”, apuntaba César Ruiz-Larrea.

La oportunidad de la crisis para las empresas de Project

nmedio de una economia en “intensa desaceleracién”, entre tur-

bulencias financieras, tipos de interés en ascenso y un sector
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residencial, hemos preguntado a varias empresas de Project como estin
«capeando el temporal, La diversificacién, tanto geogrifica como de
producto, resultan ser las recetas mis extendidas, aunque también
encontramos firmas que estin realizando un esfuerzo extra de fideliza-
cién para adaptar sus servicios a las nuevas demandas de sus clientes.
El director general de Edificacion de TYPSA, José Antonio Osuna,
considera que la situacién que vive el sector inmobiliario en Espafia
traerd consigo “ajustes en el tefido empresarial” y exigira un esfuerzo
de adaptacién a todos los agentes implicados.
Pero Osuna afronta el reto con razonable optimismo: “Son tiempos de
nuevas oportunidades, aparecerd en escena un perfil diferente de inver-
sor que exigira un asesoramiento técnico altamente especializado, sur-
giran nuevas necesidades y se incrementara la demanda de servicios en

otras dreas geograficas, que implicara una potente internacionalizacion”,
explica el directivo. Esta tendencia a la internacionalizacién es uno de los
campos en los que se esta plasmando la capacidad de las empresas de
DIP de adaptarse a las necesidades de los clientes. Estrella Giraldo,
responsable de Management de Arup, comenta que esta estrategia de
acompaniar al cliente come socio tecnoldgico en mercados extranjeros

internacionales muy notables, a pesar de la actual situacién en Espafia”.
Dentro del mercado nacional, el interés por los proyectas terciarios
(hoteles, oficinas, centros comerciales y de ocio) gana terreno ante fa
caida del residencial. Valentin Trijueque. consejero delegado de
Inteinco, apunta que quienes tienen como principales clientes a las
administraciones publicas no han acusado tan viclentamente la desacele-
racion de la demanda, aunque “la caida del mercado residencial va a dis-
minuir los ingresos de las corporaciones locales y su capacidad de reali-
zar nuevas actuaciones”.

Cerezo (Commtcxk:nes



“Los fondos de inversion tenemos dinero para
invertir en retail, pero necesitamos que nos

"

ayuden a ideniificar nuevas oportunidades
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En nuestro mercado, las oportunidades estan cambiando de
sitio. El gerente del Instituto de la Vivienda de Madrid (IVIMA),
José Antonio Martinez Paramo, constaté el interés de la
Administracion por la DIP “como herramienta estratégica para
garantizar el coste, el plazo y la calidad”. Carlos Marciel, téc-
nico de Direccion de Proyectos de Arpegio —empresa plblica
dedicada al desarrolio de suelo en la Comunidad de Madrid-,
incidié en la misma idea: “Debéis demostrar la necesidad de
vuestros servicios a la Administracién”, apunté Marciel a los
asistentes, al tiempo que recordaba como otras empresas
publicas como Incasol (Cataluna) o EPSA (Andalucia) también
han contratado servicios de Project.

En el caso de Arpegio, la empresa publica ha solicitado el ase-
soramiento de las empresas de DIP para el desarrolio de la ges-
tion de consorcios de suelo. una actividad en la que estan
dando sus primeros pasos. Actualmente, tiene entre manos la
gestion del desarrollo urbanistico de dos sectores indepen-
dientes, Los Molinos y Buenavista, que suman |12 millones de
m’ en la localidad de Getafe, destinados principalmente a la
promocion de vivienda protegida. Es la primera vez que
Arpegio usara estos servicios. “Somos la DIP del consorcio”,
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explicaba Marciel, que relaté los pormenores de su ejecucion
y €omo se pretende urbanizar y edificar simultineamente, con
el objetivo de que los primeros edificios se empiecen a ocupar
en un plazo de 6 anos.

Los asistentes también tuvieron la oportunidad de escuchar a
clientes privados. Uno de ellos fue el director técnico de
Bouygues Inmobiliaria, Eduardo Martin, quien considera
que la aplicacion del Project Management debe pasar por el
cumplimiento de los plazos, el rigor, la anticipacién a los pro-
blemas y la comunicacion eficaz con el promotor. Entre los
aspectos que son susceptibles de mejora, Martin recalca dos:
la aproximacién al cliente, saberle escuchar, y mejorar la for-
macién del personal de base, que debe sentirse parte inte-
grante de la empresa que je contrata y no actuar como un
equipo aislado.

Centros Comerciales

Tanto la responsable técnico de Corio Real Estate Espafa,
Victoria Portillo, como David Sanchez Casal, director de
Project Management de British Land en Espaia coincidieron
en destacar que una de las oportunidades del Project es la ges-
tidn activa de los centros comerciales. Sinchez Casal conside-
ra “fundamental una gestion mas activa de estos activos para
incrementar su rentabilidad” y aquellos fondos que no realicen
esta labor de Asset Management probablemente “terminen por
irse de Espafa”.

La competitividad entre los complejos de ocio y comercio, asi
como la saturacién en algunos mercados de nuestro pais, exi-
gen un esfuerzo de adaptacién y diferenciacién, y en la crea-
cién de esta nueva oferta el Project Management puede jugar un
papel protagonista. Victoria Portillo veia una clara opeién para
los project managers en las reformas de centros comerciales y
en proyectos de cambio de uso de los activos menos rentables.

Otro interesante nicho para la DIP estd en la reduccién de los
costes de explotacion. “Es un campo muy relacionado con la
sostenibilidad, en el que necesitamos a profesionales bien pre-
parados. Hay recorrido en este terreno porque los centros
comerciales son activos muy deficitarios en términos de aho-
rro energético. La nueva normativa aplaca algo esta situacion,
pero aun falta mucho”, apuntaba Porrillo.

Por su parte, el mensaje que lanzo David Sanchez fue claro y
contundente: “los fondos de inversién tenemos dinero para
invertir en activos de retail, pero necesitamos a personas que
nos ayuden a identificar nuevas oportunidades. Yamos a seguir
demandando servicios especializados y propios del Project
Management en fases cada vez mas tempranas”.



