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Introduccion

Carod Maderas es una Pequefia y Mediana Empresa (PY ME) dedicada a la construccion
de viviendas prefabricadas en las provincias de Neuguén y Rio Negro. Fundada en 1957
por el sefior Aniceto Carod, en sus comienzos se dedico a la venta de maderas a por
mayor y menor (aserradero) y materiales para la construccion. A fines de la década de
1980 el negocio queda en manos de su nieto Daniel Carod transformandose en una SRL.
y sedainicio a lafabricacion de viviendas.

En el afo 2001 la empresa se declara en quiebra y termina con todas sus actividades.
Sin embargo, las solicitudes para el armado de viviendas siguieron ingresando y el
propietario decide continuar con el negocio, dedicandose especificamente a esta
actividad, yacomo una sociedad de hecho.

Sus 20 afios en el negocio le aportan experiencia y agilidad al momento de realizar su
trabajo y conocimientos précticos para saber desenvolverse en un sector sujeto a
muchos cambios.

Actualmente sus productos estan integrados en una amplia gama de oferta que facilita a
los clientes la posibilidad de elegir viviendas desde el tipo econdémicas, pasando por
estructuras fabricadas mixtas que combinan precio y calidad, hasta las viviendas mas
elaboradas para aquellos grupos de clientes que buscan caracteristicas 6ptimas a un
precio superior.

Se puede enmarcar su oferta en 3 tipos de estructuras basicas dependiendo del precio y
los revestimientos internos y externos':

e Vivienda econémica: elaboradas con materiales econdmicos, permiten acceder a
viviendas que, sin resignar calidad, poseen un precio maédico.

e Vivienda egtdndar: combinan buen precio y belleza a incluir en sus
revestimientos externos materiales que otorgan mejores terminaciones en las
viviendas.

e Vivienda tradicional: caracterizadas por poseer terminaciones interiores y
revestimientos exteriores con materiales de alta calidad a un precio superior
respecto al resto de la oferta de la empresa.

Entre 2005 y 2008 se vendieron 35 casas distribuidas principalmente en la region norte
de la Patagonia, de las cuales mas del 40% fueron construidas en la capital neuquina. El
estudio objeto de este trabajo se va a centrar en esta ciudad ya que aqui se presenta la
mayor demanda.

En el presente la empresa se encuentra trabajando bajo formas y procedimientos que
resultaron adecuados en el pasado pero que necesitan ser revisados para conocer si los
MisSmMos son una ayuda o un limite para el necesario crecimiento de la empresa.

Ante esta problematica es preciso delimitar dos grandes vacios. El primero es la faltade
un proceso formal de generacion de la vision estratégica, una definicion de hacia donde
quiere dirigirse. El conocimiento de estos aspectos es esencial para darle un rumbo ala
empresa y para determinar los cambios necesarios afin de alcanzar su vision.

! Fotografias en Anexo 4, pagina 78



En segundo lugar, existen una serie de problemas operativos que deben ser tratados ya
gue verdaderamente son un obstéculo para el correcto funcionamiento diario. Estos
inconvenientes no son menores. los trabajadores no siempre hacen bien su trabajo y en
un rubro como la construccion no hay margen de error. Las equivocaciones en los
trabajos acarrean fuertes pérdidas de tiempo y dinero en materiales y remuneraciones. A
su vez existe la dificultad de cumplir con los tiempos de finalizacion de obras. Todo
esto se hatraducido en la insatisfaccion de varios clientes que no han quedado del todo
conformes con el trabajo final.

La resolucion en conjunto de estos problemas operativos muy tipicos en esta actividad
serd una base solida sobre la cual se formaran los nuevos cimientos de la empresa.



Obijetivo Principal

El objetivo de este trabajo es elaborar un Plan Estratégico para la empresa Carod
Maderas, cuya aplicacion la conducira a ser una organizacién mas eficaz, de manera que
pueda hacer frente a la demanda actual y creciente, através de la propuesta de un curso
de accion a seguir.

Obj etivos especificos

De acuerdo alo anterior, se plantea la necesidad de concretar lo siguiente,

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Efectuar un andlisis del sector a nivel nacional y provincial.
Establecer las perspectivas futuras para 2010, 2011 y 2012.
Analizar las condiciones competitivas de la industria.
Realizar un andlisis interno de Carod Maderas.

Elaborar un Diagnostico de la situacion.

Establecer objetivos de desempefio.



Marco Tedrico

Lo interesante de una Pequeiia y Mediana Empresa (PY ME) es su potencial de
crecimiento en casos de demanda insatisfecha y su flexibilidad para realizar cambios
internos que se gjusten a las necesidades del mercado. Carod Maderas cuenta con estas
dos caracteristicas y por esto es importante comenzar arevisar sus actividades partiendo
de la base que paratodo proceso de cambio es necesario primero tener una guia que
defina el rumbo a seguir.

Sin embargo, para la elaboracion de esta guia es preciso analizar cudl fue su pasado
inmediato, como es su situacion actual y luego preveer algunas condiciones que es
probable que se presenten en el futuro.

El resultado de este andlisis dara lugar al desarrollo del plan estratégico planteado como
objetivo principal y permitira delimitar las acciones necesarias para alcanzarlo.

Paralograr lafinalidad de este trabajo se vaatomar en cuenta la propuestade los
autores Thompson y Strickland? quienes mencionan las 5 tareas siguientes de la
administracion estratégica:

1 Desarrollar una visién estratégica de lo que seré la configuracion de la
compafiia y de hacia donde se dirige la organizacion, con €l fin de
proporcionar una direccién a largo plazo, delinear en qué clase de empresa
est4 tratando de convertirse la compafia e infundir en la organizacion el
sentido de una accidn con un propdsito determinado.

2) Determinar objetivos, es decir, convertir la vision estratégica en resultados
especificos del desempefio que debera lograr 1a compafia.

3) Crear una estrategia, con €l fin delograr los resultados deseados.

4) Poner en précticay g ecutar la estrategia el egida de una manera eficiente y
efectiva.

5) Evaluar e desempefio e iniciar ajustes correctivos en la vision, la direccién
a largo plazo, los objetivos, la estrategia o la puesta en préactica, en vista de
la experiencia real, de las condiciones cambiantes, de las nuevasideasy de
las nuevas oportunidades.

En este orden de ideas, para los autores hay 6 factores que modelan |a estrategia de una
compafia. Estos seran los pilares fundamentales del presente trabajo y conformaran la
génesis de todo lo que aparezca alo largo del mismo:

Factores externos

1- Consideraciones de la sociedad, politicas, reguladorasy de pertenencia ala
comunidad

2- Condiciones competitivasy atractivo general de la industria

3- Oportunidades y amenazas para la compafia

2 Thompson, Arthur A. Jr. y Strickland, A. J.; Administracion Estratégica, Ed. McGraw-Hill, Undécima
edicidn, 2004, pp. 3.



Factores internos

4- Fortalezas y debilidades de los recursos, competencias y capacidades
competitivas de la compafia

5- Ambiciones personales, filosofias de negociosy principios éticos de los
€jecutivos clave

6- Valores compartidosy cultura de la compafia

Como se puede ver, uno de los aspectos a considerar es la competenciay su influencia
sobre el atractivo general de laindustria. Debido ala gran cantidad de cuestiones a
tomar en cuenta se eligié como herramienta el modelo de las 5 fuerzas de Porter® que
resume toda la informacion obtenida de manera organizada, algo imprescindible para su
andlisis posterior. El modelo es el que se presenta a continuacion®:

Grafico | —Modelo de las 5 fuerzas de Michael Porter

Luego de la utilizacion del Modelo de las 5 fuerzas competitivas se procedera a
reconocer os factores internos de la compafiia en el que se van atomar en cuenta
cuestiones como la organizacion interna, los registros de cuentas, el proceso de
produccion y por ultimo las oportunidades y amenazas para la empresa.
Adicionalmente el andlisis interno integra un estudio de la cultura de la empresa, €l cual
se abordard utilizando el Esquema Conceptual para el estudio de la Cultura

% [dem pég. 7.
* Realizado en base al modelo citado de Michagl E. Porter; Thompson, Arthur A. . y Strickland, A. J..
Administracion Estratégica, Ed. McGraw-Hill, Undécima edicion, 2004, p. 80.



Organizacional®. EI mismo se eligié dado a su capacidad de adaptacion con el resto del
presente trabajo, ya que bien puede utilizar la informacion recabada en el andlisis
externo para su andlisis diacrénico (en el que se estudia la sociedad, el pasado de la
organizacion, y los factores de contingencia unidos a la particularidad de la situacion
econdémica) del que surgirdn una serie de hipotesis a ser contrastadas en un posterior
andlisis sincrénico (actores, cultura, estructura).

En vistade la exploracion de las variables culturales se extrae de los autores del
esguema propuesto la siguiente definicion:

“La cultura de una organizacion es e sistema especifico de simbolos (expresado
por los valoresy las presuposiciones) que:

1. hasido formado por € pasado y el ambiente de la organizacién, asi como por
los factores de contingencia;

2. esapoyado o modificado, a diferentes grados, por las estructurasy los
dirigentes actuales;

3. se manifiesta mas particularmente en los empleados profesionales y |os gerentes
dela empresa.”

Para ellos, los productos de la mente y las herramientas gerenciales como los
documentos de planeacion, lasreglas y los reglamentos, las politicas, el folclor
organizacional, se impregnan de esta cultura.

Y espor edtaidea gue, a su vez, se fundamenta la eleccion de este esquema ya que los
autores centrales del presente trabajo toman también a los valores centrales y la cultura
de la compariia como parte de los factores internos que modelan la estrategia.

El analisis sincrénico se basa en entrevistas realizadas a varios empleados con diferentes
tareas de maneratal que se contenga la opinion de todos los niveles de la empresa.
Las entrevistas, tal como lo explican los autores del modelo,

“ Srven sobretodo para evaluar el grado de participacién de los miembros en la
explicacién predominante de la realidad organizacional pasada y actual, €l grado de
influencias de las hip6tesis culturales y a recoger la expresion espontanea de valoresy
de orientaciones que reflgjen la cultura supuesta en la organizacion”

® Yvan Allairey Mihagla E. Firsirotu; Cultura Organizacional, aspectos tedricos, practicos y
metodol 6gicos, Fondo Editorial Legis, 1998, Santa Fe de Bogotd, Colombia.



La informacion resultante sera traducida en una Matriz FODA como la que se muestra a
continuacion:

Andlisis FODA | Fortalezas Debilidades
F1. D1.
F2. D2.
Andlisis Interno
Fn. Dn.
Oportunidades Amenazas
O1. Al.
02. A2.
Andlisis Externo | ...
On. An.

La misma permitira reconocer diferentes estrategias posibles segiin los puntos fuertes y
débiles detectados tanto en el sector externo como en el interno de la organizacion. Esta
moderna herramienta utilizada para el andlisis de situaciones representa:

“...un marco conceptual para un analisis sistematico que facilita el apareamiento
entre las amenazas y oportunidades externas con las debilidades y fortalezas internas
de la organizacion.”

Y tal como ya se anticipara...

“...la combinacién de estos factores puede requerir de distintas decisiones
estratégicas.” ®

Con esta base de informacion, y definida la Visidn es preciso encauzar aln mas a la
organizacion definiendo la Misién empresaria, para asi lograr entre sus miembros una
idea acabada de qué es lo que hacen, pero también de qué es lo que no hacen, es decir
aguellos aspectos que tal vez hayan formado parte de sus actividades diarias pero que
ahora, notaran que no es parte central del negocio y por tanto, no deberian ser motivo de
esfuerzos y gastos. En este punto se destaca la importancia de conocer en qué negocio
se estainmerso, qué actividades o necesidades trata la empresa, cdmo lo hace, etc.

® Koontz, Harold y Weihrich, Heinz, ADMINISTRACION, una perspectiva global, Ed. McGraw—Hill,
112 Edicion, 2004.
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Marco Metodol dgico

En base a los conceptos propuestos en el marco tedrico se dio por estructurada la
metodologia que mejor ayude al cumplimiento de los objetivos del presente trabajo.

Asi, el mismo se desarrollé en 4 fases, que comienzan con un andlisis de la situacion,
luego un diagnéstico, y finalizan con la propuesta final de tesis.

Estas fases son:
1) Andlisis externo;
2) Andlisisinterno;
3) Elaboracion de un informe diagnostico;
4) Propuedta final de solucidn: construccién de una Vision/Misién a futuro,
objetivos y creacion de la estrategia. Ademas la formulacidn de aquellos planes
de accidn a seguir para implementar la estrategia.

Acercadel andlisis externo, los datos relevados se basan primordialmente en fuentes
primarias como la realizacion de entrevistas telefénicas a cada una de las empresas de |la
competencia para conocer de manera més detallada la informacidn que publicaron en el
diario Rio Negro’. Para estatarea, se plantea una entrevista formal en la cual se indagan
los siguientes puntos de cada empresa:

- Cantidad de m? gue tienen las viviendas econdmicas que aparecen en €l aviso del
diario.

- Materiales que dividen los interiores.

- Tipo de financiacion.

- Monto de dinero necesario para comenzar las operaciones, |0 que se conoce
como Primer entrega.

- Terminaciones. qué se incluye en el trabajo final (gj. Pintura, sanitarios, pisos).

- Tiempo de entrega de la vivienda.

Estainformacion permitié la elaboracion de un cuadro comparativo® de las diferentes
ofertas del sector de la construccién en la capital de Neuguén, para conocer asi la
posicion de Carod Maderas en los diferentes aspectos de la actividad.

También se tuvieron en cuenta en el andlisis externo fuentes secundarias, provenientes
de la Camara Argentina de la Construccion paratodo lo relacionado a la construccion a
nivel nacional. En cambio, parala Provincia del Neuguén, los datos provienen de las
publicaciones presentadas por la Direccidon Provincial de Estadisticas y Censos, como la
Encuesta Permanente de Hogares o € Producto Bruto Geogréfico. Y a que toda esta
informacion esta disponible en Internet, por una razon préctica se extrgjo la informacion
desde alli, se analiz6 y anexo al final del trabagjo.

Otras fuentes secundarias utilizadas son las provenientes de entrevistas realizadas por €l
diario Rio Negro a personas clave como el vicepresidente de la Camara Inmobiliaria de
Neuquén o amiembros del Colegio de Arquitectos de Neuguén. Particularmente estas

7 Seccidn clasificados del dia 26/12/2008
8 Los resultados de la entrevista se resumen en la Cuadro V de la pagina 24
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entrevistas permitieron reconocer cuales son las perspectivas del sector inmobiliario y
de la construccion para el afio 20009.

Todos estos datos ayudaron a la definicidon del contexto de laempresay las
proyecciones del mercado en el cual estdinmersa. Para el andlisis de la competencia, se
evaluo cada una de estas fuentes (primarias y secundarias) y por medio de la aplicacion
del Modelo de las 5 fuerzas de M. Porter se conocié el impacto de cada sector y cdmo
puede afectar a desenvolvimiento futuro de laempresa.

Luego seredizd un andlisis interno en el cual, también através de los dos tipos de
fuentes se llega a las conclusiones pertinentes a complementarse con el andlisis externo
realizado y que tienen en conjunto como meta la elaboracion del informe diagndstico.
Las fuentes primarias se realizaron por medio de entrevistas informales al propietario de
Carod Maderas y a consultas de los registros de cuentas de la empresa. Las secundarias
provienen bésicamente de notas periodisticas presentadas por diarios de la region.

Con todo lo anterior se procedié como fase final aidear la estrategia que mejor se ajuste
alasituacion de laempresay a la propuesta de los diferentes planes de accién para
poder implementarla.

12



Diagnostico Externo

El estudio del diagndstico comienza con el analisis de aquellas fuerzas externas que van
atener un impacto en mayor o menor grado en la empresa. Este estudio tiene como fin
ultimo aminorar tales efectos en caso que sean adversos, previendo las situaciones que
es posible que se presenten, como asi también, prepararse para aprovechar de la mejor
manera aguellos impactos positivos para la empresa.

- Consideraciones de la sociedad, politicas, reguladorasy de
pertenencia ala comunidad

Si se toman en cuenta aquellos aspectos sociales y politicos que cobran relevancia en
relacion al presente trabajo, uno de los principales temas que sale ala luz debido a su
importancia tiene que ver con el crecimiento poblacional de la provinciadel Neuguény
de la capital.

Considerando el impacto de estos factores sobre la construccion, el potencial de
crecimiento del sector se dgja ver en los documentos oficiales que dan a conocer
aspectos demograficos por regiones; segiin la Secretaria de Industria, Comercio y
PY ME, respecto a la provincia de Neuquén declara:

“De acuerdo al ultimo Censo Nacional de Poblacién y Vivienda, la poblacion es de
474.155 habitantes. La tasa anual de crecimiento poblacional es tres veces superior al
promedio nacional Ilegando a 4,1% (en la Unién Europea es 0,2% y en Estados Unidos
es de 1,2%), correspondiendo en igual proporcién € crecimiento natural y €l
migratorio. El 88,6% de la poblacion est4 asentada en centros urbanos. La poblacion
provincial esjoven, el 95% tiene menos de 65 afosy e 32,1% tiene menos de 15 afios.”

Asimismo entre los dos Ultimos censos, 1991 y 2001, la provincia de Neuquén mostré
un crecimiento poblacional del 21,9% de los cuales el 18,7% se dio en el departamento
Confluencia, en el cual se ubicala capital de la provincia. Lo interesante de este Ultimo
dato es que solo en el departamento Confluencia se supera al crecimiento publicado
entre los dos censos de cualquiera de las siguientes provincias':

- Buenos Aires - LaPampa
- Chaco - Mendoza
- Chubut - Rio Negro
- Cordoba - San Juan
- Corrientes - SantaFe
- Entre Rios - Tucuman

® Ladivision politica delaprovincia del Neuquén y los datos del crecimiento poblacional detodas las
provincias aparecen en € Anexo 5, pagina 81
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En el mismo periodo se registré en la capital de Neuguén una variacion poblacional del
20,7%, muy similar alade la provincia™. Sin embargo todos estos datos responden al
censo realizado en el 2001 por lo gue se hace imperante conocer cual es la situacion en
el presente y qué es lo que se espera hacia el futuro.

Proyecciones demogréaficas

A partir de un informe elaborado por la Direccion Provincial de Estadisticas y Censos
de Neuquén™, se proyecta hacia el afio 2010 parala provincia de Neuguén, una
poblacién de 528.190 habitantes, de los cuales la capital neuguina conforma el 43%.

Ademés, seglin estimaciones del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (Indec)™ se
proyecta hacia 2015 una poblacién provincial de 608.090 habitantes y un crecimiento
guinquenal de 7,58% entre 2010 y 2015, porcentgje de crecimiento que, dlo es
superado por las provincias de Catamarca, La Rioja, Salta, San Luis, Santa Cruz y
Tierradel Fuego.

En este orden de ideas, es preciso destacar el crecimiento poblacional que se ha
presentado en la capital neuquina en los Ultimos 10 afios. Entre 1991y 2001, €l
departamento Confluencia ha presentado un crecimiento poblacional superior a que se
dio en varias provincias importantes del paisy las proyecciones de crecimiento paralos
proximos afios también son bastante importantes si se comparan con €l resto de las
provincias.

Hasta ahora, este fendmeno hatraido consigo grandes perspectivas econdmicas para
todos los actores del mercado: el potencial de crecimiento de cada uno de los sectores
desembocd en la llegada de grandes empresas nacionales y multinacionales como Easy,
Wall Mart, Supermercados Norte, Makro, Carrefour, y todo esto sdlo entre 2004 y

2008. En este momento se esta comenzando con la edificacidon de un paseo de compras
por parte del propietario del Alto Palermo Shopping, con miras a construir un espacio
de compras similar al de la Capital Federal, y también un hotel de la cadena Amerian.
Sin embargo, un crecimiento poblacional tan significativo y en tan poco tiempo ha
acarreado problemas habitacionales importantes como los que se describen en los avisos
presentados el Anexo 8.

19 Fyente: Censo Nacional de Poblacion, Hogares y Viviendas 2001 del INDEC, www.indec.gov.ar.

1 “Poplaci6n total estimada por afio segin municipio y categoria del mismo. Provinciadel Neuquén.
Afios 2001/2010", demografia, Neuquén, Provincia, Banco de datos; Direccion Provincial de Estadisticas
y Censos; www.neuguén.gov.ar; Octubre 2005.

12 “Proyecciones provinciales de poblacién por sexo y grupos de edad 2001-2015” . www.indec.gov.ar;
2005.

13 Anexo 8, avisos publicados desde octubre a diciembre de 2008; pagina 91.
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Déficit Habitacional

Acorde a los resultados de un documento realizado por la consultora ProHabitat X X1

destinados al Departamento Ejecutivo Municipal de la ciudad de Neuguén se estimo en
el afo 2006 e siguiente déficit habitacional para la capital neuquina:

Cuadro | - Situaciones de carencia habitacional en Neuquén Capital

Situacion Hogares

Déficit habitacional critice ?ﬁﬂ

viviendas

»ectores medios con dificultad de acceso ala
vivienda 7.000 | Construccion de nuevas viviendas

Fuente: Elaborado en base a documento presentado al municipio por la consultora ProHabitat XX,
Mayo 2007.

Seguin el Cuadro |, se estimé un déficit de 14.500 nuevas viviendas en 2006 (segun la
columna de Alternativas), de las cuales 7.500 son para apaliar €l déficit habitacional
critico, entendiéndose éste como aguellos hogares en que se incluyen: viviendas con
satisfactoria condicidn estructural en las que habitan mas de un hogar y viviendas
consideradas deficitarias. Los otros 7000 hogares se refieren a los sectores medios con
dificultad de acceso ala vivienday representan el 12% de la poblacion total, que vive
en casas en buenas condiciones o bien en departamentos pero bajo el régimen de
alquiler, y que implica la necesidad por parte del gobierno o del mercado, de idear
estrategias con el fin de arribar a una solucion habitacional, por gemplo asistencia
financiera.

Cabe aclarar que éstos datos son recabados de los distintos registros municipales y
provinciales (Secretaria de Desarrollo Territorial, Instituto Provincial de Vivienday
Urbanismo, Subsecretariade Vivienday Tierras Fiscales, etc.) en los que se anotaron
familias para acceder a una solucién habitacional, y por tanto se estima que la cantidad
de hogares con necesidad de acceso a una casa propia son alin mayores ya que no toda
la poblacion demandante se anota en estos registros.

Si se calculé en 2006 un promedio de 3,5 habitantes por hogar en la ciudad de Neuquén,
se tiene que con la necesidad de 14.500 nuevas viviendas se estaria contemplando una
poblacién de 50.750 personas; con una poblacion aproximada en 2006 de 220.000
habitantes la proporcién de personas con necesidades de un hogar es del 23% de la
poblacion total.

Con una poblacion proyectada en 2010 de 528.190 habitantes en la provinciay de ese
total un 43% corresponde a la capital, es decir 227.121, se deduce que paraese afio la
poblacidn con necesidad de nuevas viviendas sera de 52.237 habitantes
aproximadamente, o cas 15.000 hogares.

14 Consultores en gestion de proyectos ProHabitat X X1; Mayo de 2007;
www.prohabitat.com.ar/index.htm.
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Principales problemas en Neuguén

De acuerdo a diversas entrevistas realizadas por la consultora ProHabitat X X1 al staff
del Gobierno Municipal afines del 2006, se recabd la siguiente informacion segin las
respuestas de cada funcionario:

Cuadro |1 - Probleméticas en la Ciudad de Neuquén desde la perspectiva habitacional *®

Principales problemas de la Ciudad de
Funcionario Meuqué

1) Falta de Trabajo. 2) Demanda habitacional,

partmularmentﬁ en materiales para
1. Director mejoramientos.

1) Condicionante del suelo, por erosion e

inundaciones. 2) Problemas de gestion por
Directora desarticulacion y/o superposicion entre

'J
Gral. Provincia y Municipio.

1) Falta de Tierra. 2) Déficit habitacional. 3)
3. Secretario Crecimiento habitacional.

1) Déficit hﬂhltdﬂlﬂrlﬂ| {al igual que para toda la
provincia). 2) Crecimiento explosivo y presion
4. Secretario sobre los servicios.
h } Explos on Ithl.:lIIL 2) Provision de servicios
Subsecretano
Fuente: Elaborado por la consultora ProHabitat XX | para e Departamento Ejecutivo Municipal dela
provincia de Neuquén, Mayo de 2007, p.12.

Consideraciones politicas

Para el Estado provincial la carencia de viviendas es un tema importante en la agenda;

el gobernador de Neuquén Jorge Sapag rubricd junto a otros siete mandatarios
provinciales de la Republica Argentina el pasado 28 de Febrero un nuevo documento en
el marco del Plan Federal Plurianual, que implica un aumento de la inversion publica
destinada a planes habitacionales actuales y futuros; todo esto implica la construccion
de 2500 unidades habitacionales, una cifra bastante més elevada que la del 2008 en la
gue se construyeron 1500 unidades y que pretende orientar los esfuerzos hacia una
solucion de la emergencia habitacional en la capital.

Por otro lado, afines del 2008 el gobernador citado junto con diversas autoridades de la
Union Obrera de la Construccion de la Republica Argentina (UOCRA) firmaron un
acuerdo en el cual se formaliza el compromiso del poder Ejecutivo de la provinciade
otorgar fondos para dar inicio al centro de formaciony capacitacion profesional a
operarios de la industria de la construccion®®. Esto permitiria mejorar las situaciones de
empleo frente alas crecientes demandas del sector en la capital neuquina. Cabe destacar
gue los cursos son gratuitos, con titulo oficial y no es necesario pertenecer al sindicato

!> Dados | os diversos informes publicados en 2008 que se muestran en & Anexo 8 del presente trabajo,
referidos ala preocupacion por € déficit habitaciona existente, junto alas acciones del gobierno
provincial orientadas a aumentar lainversion publica para construir planes habitacional es, sumado a sus
esfuerzos por concertar cursos de capacitacion a operarios de laindustria de la construccion, se puede
afirmar que los principal es problemas detallados en € cuadro 11 se mantienen en e 2009.

16 Acuerdo en Anexo 3, pagina 70
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de laUOCRA para acceder ala capacitacion, es decir, cualquier empresa privada de
construccién podratener la posibilidad de formar gratuitamente a sus empleados.

El claro avance poblacional aunado a una serie de politicas por parte del gobierno
provincial es un indicio rotundo de que la emergencia habitacional y la necesidad de
apaliar la situacion es una preocupacion primordial en el presente en la ciudad de
Neuquén; y esto sin mencionar los problemas sociales que surgen de las diferentes
tomas de terrenos por parte de los vecinos que esperan una solucion al problemade la
falta de viviendas, los enfrentamientos con la policiay los perjuicios a los propietarios
de esosterrenos.

- Condiciones competitivas y atractivo general delaindustria

En la presente seccidn se detallan una serie de datos que muestran la posicion del sector
de la construccién en la economia argentina como un marco general dentro del cual se
describira la situacion del sector en la provincia de Neuquén para luego finalizar con las
conclusiones del andlisis econdmico externo de la empresa.

Construccion en Argentina

Para comenzar a analizar el impacto de la construccién en nuestro pais, uno de los datos
mas importantes atomar en cuenta es el tamario del mercado medido en pesos, esto es,
el volumen de dinero que genera la actividad. Segun los datos proporcionados por la
Camara Argentina de la Congtruccion (CAMARCO) para € afio 2005 lacifra, a precios
del productor, ascendié alos $68.952 millones. El valor agregado que éstos realizan
(sumade laremuneracidn ala mano de obray erogaciones de capital) alcanzé los
$17.605 millones. Cabe aclarar que esta Ultima cifra es el aporte de laindustria al PBI
Nacional, mientras que la primerarefleja el valor total de los bienes relacionados al
sector y no solo su valor agregado.

Si se asume un valor fijo del PBI respecto del valor total de los bienes relacionados, y
conociendo que el aporte de la industria constructora al PBI en 2008 asciende a los
$23.642, se deduce que & tamario del mercado constructor en 2008 es de $92.597
millones

Para conocer su incidencia en la economia para el afio 2008 en términos relativos, es
decir, respecto del total de los sectores, € valor agregado del sector da cuenta del 6,15%
del Producto Bruto Interno, y si bien es un valor bajo, el valor bruto del sector explica
més de la mitad de la Inversién Bruta Interna Fija en Argentina (56.2%)"’. Este tltimo
dato describe laimportancia de la industria en funcién de los eslabonamientos hacia
atras que genera (obras de gaseoductos, cableado para electricidad y
telecomunicaciones, urbanizacion por medio de asfaltos, plazas, seguridad, solo por
mencionar algunos) y por tanto laimplicancia en la economia de un pais.

El siguiente gréfico realizado en base a informacion publicada por el Indec ilustra este
punto:

Y Fuente: Ingtituto de Estadistica y Registro de la Industria de la Construccion (IERIC); Estadisticas
Nacionaes de Actividad en series, IBIF a precios corrientes en 2008;
http://www.ieric.org.ar/estadigticasna.asp
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Grafico Il — Composicion de lalnversion Bruta Interna Fija en Argentina, afio 2008

Material de
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y Material de
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Fuente: Direccidn Nacional de Cuentas Nacionales — Indec; Inversion interna bruta fija, en millones de
pesos a precios de 1993, afio 2009; http://www.indec.gov.ar/principal .asp?d_tema=2540

Cabe destacar que lainversion en construccién tuvo un crecimiento de

aproximadamente el 4% en 2008 respecto del afio anterior y una variacion interanual
positivade su PBI del 3,6% en el mismo periodo.

Proyeccidn de las necesidades de Vivienda

Por ultimo, se presenta otro estudio realizado por la Camara Argentina de la
Construccion que especifica las necesidades a futuro de viviendas y su infraestructura
urbana, muy importante para este trabajo ya que aporta una aproximacion importante de
los niveles de actividad, en pesos, que generara laindustria para satisfacer las demandas
habitacionales de la poblacion en los préximos 10 afios a nivel nacional.

A partir de los datos relevados en el tltimo Censo Habitacional en 2001, se conoce una
poblacion aproximada de 35.700.000 habitantes y un total de 10.075.000 de hogares.
Mediante andlisis de crecimiento vegetativo y una evaluacion de la densidad media de
habitantes por hogar se etimo para el afio 2017 la necesidad de contar con 3.900.000
nuevas viviendas, que es en realidad una cifra no tan elevada teniendo en cuenta que la
publicacidn destaca que, anivel nacional, no se esté en frente a un problemade
hacinamiento sino més bien de un grave deterioro del estado de las viviendas existentes.

Solo si se toma en cuenta la necesidad de nuevas viviendas, en pesos se estima una
inversion necesaria del orden de los 415.000 millones. Con una proyeccion del 5% de
inversion publica en Vivienda Social (paralelo al PBI) se calcula una asignacion publica
de 46.000 millones de pesos hacia 2017. La inversion restante, $369.000 millones,
deberén provenir del sector privado.

18



Conclusiones

Se puede concluir en esta primera aproximacion del sector que a nivel nacional la
industria de la construccion moviliza aproximadamente 70 millones de pesos anuales y
forma parte de méas de la mitad de la Inversién Fija Interna Bruta del pais
constituyéndose asi en una parte bastante importante en la economia y jugando un rol
fundamental como movilizador de otros sectores.

Es necesario ahora ver que sucede con la industria en la Provincia del Neuquén.

Construccion en Neuguén

Producto Bruto Geogréfico (PBG)

Lariqueza generada en el territorio de una provincia en el transcurso de un afio se puede
analizar agregando los valores de cada una de las unidades productivas y de cada rama,
de manera de conocer la evolucion de la estructura econdmica, las variaciones
interanuales y reconocer asi agquellas variaciones mas sobresalientes.

Histéricamente en la provincia de Neuquén existio y alin existe un elevado predominio
de las actividades de extraccion de petrdleo y gas, sin embargo, es de destacar €l
crecimiento de ciertas ramas de actividad que alcanzaron una acentuada variacion
interanual.

Los ultimos datos del producto bruto geografico parala provincia de Neuquén
pertenecen al afo 2006, y muestran al sector de la construccién como la industria que
registré una mayor variacion ascendente con un crecimiento de casi el 70% a valores
constantes entre los afios 2005/2006.

Dada la importancia de trabajar con datos actuales a continuacion se proyectan los
valores del PBG para cada sector por medio de latasa de variacion interanual promedio.
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Proyecciones del Producto Bruto Geogréafico para cada sector

Cuadro I11- Producto bruto geografico en la provincia de Neuguén segun sector de
actividad y tasa de variacion media anual por sector, afio 2006.

Sector agropecuario

Explotacion de minas y canteras
Industrias manufactureras
Electricidad, gas y agua
Construccion

Comercio
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Hoteles vy restaurantes

Transporte y comunicaciones
Interm&dml..mn financiera

Serv. Empr. e inmobiliarios
Administracion publica y defensa
Ensefianza
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Serv. Soc., comunit. y personales
Servicio doméstico
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1 PBG avalores constantes y en miles

2| atasa de variacion media comprende | os afios 1993/2006

Fuente: Elaboracion propiaen base ainforme dela Direccion Provincia de Estadisticasy Censos de la
Provincia del Neuquén; Producto Bruto Geogréfico, Provincia del Neuquén Afios 1993/2006;
www.neuquen.gov.ar/dgecydDiciembre 2008, p.17.

Cuadro 1V- Proyeccién del Producto bruto geografico en la provincia de Neuquén segin
sector de actividad, afios 2007-2012.

Proyecciones ara el Frludl:l de qunvanun
Sector agropecuario 5 156. .11 2
Explotacidn de minas y canteras 7 I 4 7.068.395
Industrias manufactureras 818 418 874.398
[ 792.812 0-5": U1L'.I
496 472
808.102
Hoteles y restaurantes 152.907
Transporte y comunicaciones 613.188
Intermediacion financiera 175.790
Serv. Empr. e inmaobiliarios 075.3
Administracion publica y defensa
Ensenanza
Salud

(=1
o

Serv. Soc., comunit. y personales

b
Senicio doméstico

Fuente: Elaboracion propiaen base ainforme de la Direccion Provincia de Estadisticasy Censos de la
Provincia del Neuquén; Producto Bruto Geogréfico, Provincia del Neuquén Afios 1993/2006;
www.neuquen.gov.ar/dgecydDiciembre 2008, p.17.

20



Si bien los datos del PBG, que fueron los registrados hasta el afio 2006, ignoran la
fuerte crisis internacional que emergi6 en el mercado hipotecario de Estados Unidos a
mediados del afio 2008, la cifra promedio de crecimiento interanual de cada sector
(Cuadro 111) es bastante confiable ya que se extrgjo considerando las variaciones
existentes desde €l afio 1993, por lo cual es un valor que gjusta en si mismo las
diferentes crisis econdmicas que predominaron en los 90°s, como asi también la crisis
del 2001, y €l fuerte incremento de los indicadores a partir del afio 2002, por lo cual
como promedio de crecimiento la variacion interanual es una cifra adecuada para
proyectar la evolucion de la actividad.

Aun asi, resta saber cuales son las implicancias y las expectativas futuras para el sector
de la construccién luego de la crisis en los mercados mundiales del 2008.

Composicidn del Producto Bruto Geogréfico (PBG) en 2009

El siguiente grafico describe la composicidn del PBG para el afio 2009, avalores
corrientes para la provincia de Neuquén:

Grafico Il — Composicién porcentual del Producto Bruto Geogréfico

K L

G H | L

£ 6% 1% 5% 204 J 4%

48%

Fuente: Elaboracion propia por medio de la proyeccién de los valores publicados en “Producto Bruto
Geogréfico, Provinciade Neuquén Afios 1993/2006, Direccion Provincial de Estadisticasy Censos de la
Provincia del Neuquén, www.neuguen.gov.ar/dgecydDiciembre, 2008, p.17.

Clasificacion'®

A. Sector Agropecuario |. Intermediacion financiera

B. Explotacion de minas canteras J. Servicios empresariales e inmobiliarios
C. Industrias manufactureras K. Administracién pablicay defensa

D. Electricidad, gas y agua L. Ensefianza

E. Construccion M. Salud

F. Comercio N. Servicios sociales y comunitarios

G. Hoteles y restaurantes O. Servicio doméstico

H. Transporte y comunicaciones

18 CLANAE: Clasificador Nacional dela Actividad Econémica; Producto Bruto Geogréfico, Provincia
del Neuquén Afios 1993/2006, www.neuguén.gov.ar/dgecyd, Diciembre 2008, p.32.
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Demanda de viviendas prefabricadas

La causa de un aumento en la demanda de este tipo de viviendas en la provinciatiene su
explicacion en la coyuntura econdmica que se presenta hoy en dia, dada principalmente
por inflacion, un aumento de los costos de los insumos de todas las industrias y
restriccion al crédito.

Si se considera la pérdida del poder adquisitivo de las personas por causa de la inflacion
existente y la demanda habitacional actual en la capital provincial, muchos ven en las
viviendas industrializadas™ una opcién econémica, distinta y ain de buena calidad para
solucionar su situacion, sobretodo por las caracteristicas de este tipo de empresas que
financian la vivienda a lo largo del tiempo?, supliendo asf la falta de financiacion que
se da en el mercado financiero.

Estas son las razones principales por la que registro el ingreso de una gran diversidad de
nuevas empresas del rubro en la capital neuquina en 2008: la situacion orienta la
decision de compra hacia opciones mas econdmicas que las del resto del mercado.

Situacion econémica actual y expectativas futuras

El colegio de Arquitectos de Neuquén, destaco que el escenario en laindustriaa mes de
diciembre de 2008 presentaba las siguientes caracteristicas,

e EIl 2008 fue un afio récord de aprobacion de proyectos, pero a diferencia de afios
anteriores, que se construye el 80% de esos proyectos, ahora s6lo se empezé a
construir el 40% de ese 80%.

e Eserecord historico significd la aprobacion de 550.000 metros cuadrados en
2008 en la capital neuquina, cifra superior a los 460.000 aprobados en 2006.

e Del total de los 550.000 n, solo un tercio se concretd y el resto se cree que
especulan para ver cuando les conviene construir.

Para el afio 2009 tanto desde €l Colegio de Arquitectos de Neuguén como desde la
Camara Inmobiliaria de la Provincia, se confia que habra una reactivacion de la
construccion de mediana escala.

Conclusiones

Al analizar lo que sucede en la provincia de Neuguén y mas especificamente en la
capital, se pueden ver datos altamente coherentes con lo que esta sucediendo a nivel
nacional en laindustria de la construccion. Mientras que en latotalidad del pais el sector
aportaa 4,5% del PBI, parala provincia en andlisis el aporte es del 3,5%, ambos
valores muy bajos respecto del total. Sin embargo, en los dos niveles analizados se
encuentra un denominador comdn y es que no deja de ser un sector que tiene un gran
impacto en laeconomia: a nivel nacional, la industria da cuenta de més del 60% de la
Inversion Bruta Interna Fijay por tanto repercute fuertemente en los demés sectores por
los eslabonamientos que genera; por otro lado en la capital neuquina la construccion en
el afio 2006 se presentd como uno de los 3 sectores que mayor fuerza laboral abarcaron

19 Entiéndase por éstas viviendas prefabricadas.
2 ver digtintas financiaciones en & Cuadro V de la pagina 24.
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y entre 2003 y 2006 fue uno de los 3 sectores que crecieron en este sentido respecto de
los 16 analizados. Por su parte, mostro el mayor crecimiento interanual entre
2005/2006, consolidandose como uno de los sectores que mayor fuerza tomaron en
estos Ultimos tiempos.

Con este orden de ideas, y tras conocer las expectativas de reactivacion del sector para
el corriente afo, sumado a una fuerte demanda de viviendas en la capital de la provincia
debido ala emergencia habitacional que hace afios mantiene, la construccion de
viviendas prefabricadas en la region parece perfilarse hacia un crecimiento seguro por lo
menos en los préximos 5 a 10 afios.

Lo siguiente es reconocer cudles son las implicancias para una empresa dedicada al
rubro segun las caracteristicas del mercado actual y las fuerzas de la competencia.

Caracteristicas del mercado

Ahora se necesita conocer algunas caracteristicas de los clientes que posee Carod
Maderas. Més adelante, en el andlisis del poder de los compradores™ del modelo de las
5 fuerzas competitivas de Porter, se encuentran las caracteristicas de los clientes en
general que tienen este tipo de empresas para llegar asi a una conclusion del grado de
poder gue tienen los compradores en las negociaciones.

Seguin el duefio de la empresa, encargado de concretar todas las operaciones con los
clientes, hay 2 tipos de compradores que solicitan asesoramiento e informacion,

e Matrimonios jévenes: Adquieren viviendas econdmicas evitando asi los gastos
gue implicaun alquiler;

e Matrimonios maduros. Formados por personas de entre 40 y 50 afios de edad
gue buscan una segunda casa, de mayor precio y calidad al modelo estandar,
normalmente para veraneo.

Y aque lamayor proporcion de viviendas vendidas en estos Ultimos 3 afios es el modelo
estandar, de precio y calidad promedio, se puede concluir que el perfil del cliente que
posee la empresa se trata de matrimonios en su mayoria jovenes, propietarias de un
terreno, que eligen pagar un precio adicional buscando una calidad superior a promedio
de mercado en viviendas economicas.

- Modelo de las 5 fuerzas competitivas de Porter -

El andlisis de la competencia tiene como finalidad nutrir de informacion al diagndstico
externo en orden de presentar aquellas consideraciones importantes del mercado que en
definitiva estaran moldeando la estrategia que se pretende crear en el presente trabajo.

2L E| poder delos compradores: Pagina 30.
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En primer lugar se vaaevaluar €l nivel de rivalidad existente entre las compafiias que
poseen entre si una competencia directa junto con Carod Maderas, luego € estudio seva
adirigir aaguellas fuerzas competitivas que pueden estar ejerciendo algun tipo de
presion sobre la actividad: el mercado de los bienes sustitutos, el ingreso potencial de
nuevos competidores, el mercado proveedor y el poder de negociacion de los clientes.

1) Rivalidad entre las compafiias delaindustria

Para comenzar, un dato importante atener en cuenta es la cantidad de nuevos
competidores que existen hoy en el mercado. Hasta el afio 2007 la industria presentaba
unarelativa estabilidad, no existian competidores fuertes parala empresa en estudio,
tampoco se daba el fendmeno del boom inmobiliario que se generd en 2008 (afio récord
histérico de aprobacion de proyectos) y Carod Maderas contaba con un poder de
negociacion que yano tiene en el presente: en ese entonces establecia sus precios de
venta de las viviendas prefabricadas y aln asi postergaba proyectos para uno o dos afios
en adelante.

En 2008, y pese a la crisis internacional, aparecieron competidores que llegaron para
establecerse y aprovechar el crecimiento econdémico de la ciudad y la crisis habitacional.

Setomd un relevamiento de informacion de empresas del sector entre las cuales se
seleccionaron las mas importantes tomando en cuenta aguellas que promocionan sus
productos en periédicos, o que abrieron sucursales en lugares estratégicos del centro de
Neuguén, suponiendo que a analizar las mismas se cubre précticamente la mayoria de
las empresas del rubro que en definitiva estén gjerciendo presiones competitivas.

L os datos consultados a cada una son los vigentes a 15 de Enero de 2009; en el Cuadro
V se resume toda la informacion respecto a los precios de venta por m? para una
vivienda de 2 dormitorios, y las condiciones de entrega especificas de cada uno. En
todos los casos se trata de viviendas econdmicas gque es hacia donde la mayoria de las
empresas intenta apuntar.

Cuadro V - Caracteristicas en la oferta de las principales empresas constructoras de
V|V|endas prefabrlcadas Dici embre 2008

fas Viv. del
Sur Vi

Pintura

Ma incluye
Tiempo de
| HthrH Qa

Fuente: Elaboracion propiaen base aunaentrevi staformal acada una delas empresas en Enero de 2009
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Del Cuadro V se pueden redlizar las siguientes lecturas:

e Los precios de las primeras 4 empresas son relativamente bajos; esto se da
particularmente con “Viviendas del Sur” y “Viviendas Roble”.

e Las 4 empresas con precios mas bajos ofrecen viviendas que no exceden los 27
m?, algo muy reducido para una vivienda de 2 dormitorios como es el caso.

e Las mismas empresas utilizan materiales para la fabricacion de viviendas de una
calidad inferior: ninguna utiliza Durlock en sus revestimientos internos y/o
externos que, si bien es un material mas caro, resiste la humedad y no pierde su
firmeza. Los machimbres requieren mantenimiento anual y en el largo plazo es
MAas caro.

e “Rizzo Construcciones’ y “Carod Maderas’ ofrecen 40 n? en viviendas de dos
dormitorios, tienen un precio mas elevado, y la entrega inicial es muy superior a
lade las 4 empresas vistas anteriormente.

En definitiva, se pueden agrupar las empresas anteriores en dos conjuntos bien
definidos:

1. Aquellas que intentan captar clientes en base al precio. Con costos de materiales
en aumento durante €l 2008, estas empresas buscaron mantener los margenes de
ganancia reduciendo la cantidad de metros cuadrados por vivienda, y utilizando
materiales de inferior calidad. Dentro de esta categoria se encuentra, entre otras,
Viviendas del Sur, Viviendas Roca, Viviendas Limay y Viviendas Roble.

2. Aquellas que se diferencian en cuanto ala calidad final. Ofrecen un precio
superior y es més costoso acceder ala vivienda debido a una mayor exigenciaen
laentregainicial para comenzar con las obras. Rizzo Construcciones 'y Carod
Maderas, entre otras, estan en esta categoria.

Se debe destacar que la competencia es intensa, debido a que los participantes tienen, en
su gran mayoria, no méas de un afio en el mercado y por lo tanto la*“batalla’ hoy es
intentar ganar la mayor porcion posible y reforzar su presencia antes de que lleguen
nuevos competidores. Por otro lado, dado que la mayoria de las empresas se centran en
ofrecer viviendas mas econdmicas, hoy en dialarivalidad del sector esta centradaen la
competencia de precios.

Si se toma en cuenta que el producto con mayor nivel de ventas de Carod Maderas en
los ultimos 3 afios no fue el modelo econémico sino el estandar (con terminaciones de
mayor calidad y a $1200/m?), se puede afirmar con toda seguridad que la competencia
orientada a los precios se da en el presente debido a la fuerte crisis internacional que
comenzd en 2008, e intenta atraer una demanda disminuida que evallla con mas cuidado
el precio, 0 s opta por productos sustitutos como los departamentos en venta, antes de
la decision de compra.

Para conocer € nivel de amenaza que significan los bienes sustitutos a continuacion se
analizan los mismos.

2) Presiones competitivas de productos sustitutos

Los principales clientes de la industria de la construccion son hoy en diaen varias
provincias las empresas constructoras de edificios de departamentos; paraddjicamente,
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parala construccién de viviendas prefabricadas el negocio de los departamentos en
venta y/o aquiler esel principal sustituto de sus productos.

L os departamentos en venta y los nuevos barrios privados que aparecieron con fuerzaen
los primeros meses de 2008 juegan un papel importante en el mercado y su estudio no
debe quedar afuera de todo analisis competitivo relacionado a la construccion.

Si se tiene en cuenta el negocio inmobiliario, un buen indicador para medir su fuerza
competitivaes el indice al cual aumentan sus ventas. Segun la Direccidn Provincial de
Estadisticas y Censos de la Provincia del Neuquén, hasta el afio 2006 su variacion
interanual promedio en el Producto Bruto Geogréfico a valores constantes es del 5,09%,
ligeramente superior al de la construccién con su 4,57%.

Es decir que hasta el afio 2006 los departamentos en ventas como sector sustituto no
presentaban mayor inconveniente en términos competitivos. En los primeros 6 meses de
2008 se produce un proceso de avance del sector importante que puede implicar un
argumento afavor de un aumento de la presion competitiva. Sin embargo los precios
también fueron en aumento.

Por gemplo, el precio de un departamento de 3 dormitorios en una zona relativamente
céntrica de la capital es, al mes de Enero de 2009 de U$S 80.000, muy superior alo que
podria costar una vivienda prefabricada de 3 dormitorios (alrededor de los $50.000), que
ademés es a estrenar.

Por dltimo, normalmente el cliente toma la decision con un mayor nivel de andlisis
antes de realizar su inversion ya que el costo de intercambiar de un producto aotro es
bastante alto, si se considera que se tiene que vender €l inmueble o vivienda para luego
adquirir otro, disminuyendo asi la presion hacia la rama en estudio.

Proyecciones para el sector inmobiliario

Seguin declaraciones de Guillermo Reybet, vicepresidente de la Camara Inmobiliaria de
Neuquén |as opiniones y expectativas para el afio 2009 son®*:

e Lagente esta especulando con lo que sucede con €l dolar, ya que ante rumores
de una suba del valor del mismo en febrero, prefieren esperar para comprar algo
mejor con el dinero que yatienen.

e En el Ultimo trimestre de 2008 se congeld la suba que se venia registrando en el
valor de los alquileres y las propiedades.

e Seestaante una etapa de meseta en los valores de inmuebles y se cree que seva
amantener.

e Losinquilinosy los compradores estan y van a estar cada vez més cautelosos y
minuciosos de los beneficios que tiene una propiedad, los servicios, la ubicaciéon
y no sblo el precio que era el Unico determinante que se estaba aplicando hasta €l
momento.

2 Fyente: Diario Rio Negro; 26 de Diciembre de 2008.
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Por otro lado, se considera que agquellos gque tienen inmuebles para la ventano van a
bajar el precio, sino que optaran por alquilarlos hasta ver que sucede con la economiaa
lo largo del afio.

Si se tiene en cuenta que la variacion interanual historica del sector inmobiliario es muy
similar alade laindustria de la construccion, y que més alla del boom que se produjo
en 2008 los precios son muy altos respecto a los que ofrece el mercado de viviendas
prefabricadas, sumado a bajas expectativas de que los precios de venta disminuyan, se
puede afirmar que las presiones que gjerce la venta de departamentos son minimas.

Finalmente, los planes de viviendas del Estado Provincial no constituyen un sustituto
vélido ya que estan dirigidos a beneficiarios que por no poseer 10s recursos econdomicos
necesarios no tienen otra opcién para acceder a una vivienda propia y por lo tanto se los
considera, en general, fuera de las decisiones de compra de viviendas.

3) Presiones competitivas de los ingresantes potenciales

Las presiones de este tipo estén dadas en su mayor parte por las barreras de entrada que
tengan aquellos competidores potenciales y por lareaccion esperada de las empresas
existentes ante el nuevo ingreso.

Dado que en este Ultimo afio la cantidad de competidores se multiplicd en gran manera
es muy probable que las barreras de entrada hayan sido bajas y las presiones
competitivas de este tipo sean elevadas.

Resta ahora reconocer cuales son las circunstancias que favorecen a posibles nuevos
ingresos y que implican amenazas para el futuro.

Unade las barreras de ingreso por excelencia son las economias de escala;
probablemente este factor no fue un impedimento y esto se da por las siguientes
razones.

- Laseconomias de escala ho entran en juego ya que se da cuando los
oferentes son empresas que deben vender en grandes cantidades y asi
distribuir mejor los altos costos fijos que pudieran tener. En la
fabricacion de viviendas industrializadas el producto gque se ofrece no es
de consumo masivo Yy tener altos costos fijos no es en realidad necesario
si existe una coordinacién adecuada con los proveedores de materias
primas, por lo cual ninguno de estos dos factores se presenta Por
ejemplo, el principal proveedor de materiales parala construccion que
utiliza Carod Maderas es la empresa EASY ; esto reduce la necesidad de
mantener inventarios de materias primas y los costos fijos no son un
problema. Las empresas que se dedican a la construccion de viviendas
prefabricadas con algo de experiencia son conscientes de esto.

- El margen de ganancias por unidad de venta es elevado en comparacion
con productos gque se ofrecen en forma masiva. Con solo concretar 40 5
operaciones en el afo las nuevas empresas pueden lograr ingresos
considerablemente atractivos que incluso pueden destinar areforzar su
presencia por medio de publicidades o promociones.
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El know how de un determinado sector y la curva de aprendizaje son dos barreras de
entrada también importantes que se deben considerar. Teniendo en cuenta que la
competencia hoy en Neuguén Capital se da en parte entre empresas provenientes de
otras provincias que optaron por ampliar su mercado geogréafico, las mismas cuentan
con la experienciay los conocimientos necesarios para saber desenvolverse en laregion
al menos en lo que a construccion se refiere. Por gjemplo, “Rizzo Construcciones’ es
una empresa proveniente de Bahia Blanca que se expandio hacia Mar del Platay
Neuguén; “Viviendas Roca” es una empresa con casa central en la localidad de
Quilmes, Bs. As., y se expandid hacia Mendoza, Cérdoba, Neuquén, Rio Negro, etc.

Por esto las empresas existentes en otras localidades pueden ingresar al mercado con
facilidad y producir una amenaza a los competidores actuales. Sin embargo, si se toma
en cuenta la situacion econdémica actual, la misma esta conduciendo alos compradores a
tomar decisiones con mayor cautela o a postergar decisiones de compra, sobretodo s
tienen su dinero en dolares, ya que si se produce un alza en la divisa extranjera acorde a
las expectativas del mercado, van a poder acceder a mejores viviendas. Especulaciones
de este tipo reducen la demanda e implican hoy una barrera de ingreso a los nuevos
competidores.

Por su parte, paralas empresas nuevas el acceso a know how no es verdaderamente un
limitante, pero si puede serlo la experienciay la existencia de una curva de aprendizaje
gue atravesar, por lo cual las empresas con afios de experiencia poseen una ventaja
competitiva respecto de aquellos competidores potenciales que se inician en la
actividad. Las nuevas empresas en los primeros afios deberan estar dispuestas a ver
reducidos sus margenes de ganancia si es que desean luchar por un lugar en el mercado.

Por ultimo larivalidad centrada en el precio que existe en el presente representa una
verdadera barrera de entrada para nuevos competidores ya que hacen menos atractivo el
mercado.

En resumen, si bien las economias de escala no son una barrera de ingreso para €l
mercado de las viviendas prefabricadas, la situacién econdmica actual puede reducir las
expectativas futuras de ganancias y frenar la llegada de nuevos competidores; las
concesiones de precio que se ven hoy en la oferta son en parte una consecuencia de esta
realidad y en parte por una puja que se da entre los competidores; es por todo esto que
en este momento los nuevos competidores no impliguen una amenaza.

Si lasituacién actual mejora, es probable que aparezcan nuevos ingresos y aumente la
rivalidad del sector.

4) El poder delos proveedores

En esta seccion del andlisis entran en juego diferentes factores orientados a, por
ejemplo, el tipo de relaciones que se establecen con los proveedores, alos materiales
utilizados en el proceso de construccion, al nivel de disponibilidad de diferentes
proveedores para cierto insumo de produccion, etc. En primer lugar es preciso reconocer
la manera en que trabaja la empresa en estudio con sus proveedores; para esto se
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selecciona aguellos productos principales del total utilizados para resumir la
informacién més relevante. Estos productos son®:

1- Siding: Revestimiento externo de machimbre vinilico que no necesita
mantenimiento, muy tipico del estilo de viviendas canadienses. El proveedor de
este material es un importador de Buenos Aires.

2- Durlock: Placa de yeso de fina terminacion que se utiliza para revestimiento
interior y/o exterior; evitala humedad y provee aislacion térmicay acustica. El
proveedor es la empresa Easy de Neuquén Capital.

3- Machimbre: Madera de pino utilizada en techos y paredes internas y/o externas.
Carod Maderas compra este producto a diferentes productores de la zona; no
existe un proveedor principal.

4- Aberturas. Utilizadas en puertas, ventanas, puertas deslizables, portones, etc.,
pueden ser de diversos materiales; La empresa trabaja con aberturas de aluminio
y las adquiere de una fébrica en Buenos Aires.

Si bien en el caso de las placas de Durlock o del Siding existe un proveedor principal,
no existe ningun compromiso formal de seguir adquiriendo estos insumos en el futuro.
Larazon de gue algunos productos se adquieran en Buenos Aires es que se pueden
conseguir a un menor costo, ya que si se compran en Neuquén es por medio de
intermediarios que agregan su margen de ganancias.

Caracteristicas de los materiales

Todos estos insumos de la construccion de viviendas industrializadas tienen la
particularidad de ser estdndar, con muy poca variacion entre diferentes proveedores, y
por lo tanto la oferta poco varia en precio o calidad; la diferenciacion en la venta de
estos materiales debe, por tanto, buscarse en la financiacion, disponibilidad de stock,
etc.

Dado que, ademés, existen innumerables empresas que venden estos productos, €l
mercado proveedor es sumamente amplio por lo cual la presion que pueden gjercer en
las negociaciones es muy baja. Facilmente puede una empresa constructora cambiar de
proveedor y el costo de hacerlo es minimo; esto se da por dos razones: en primer lugar,
como el precio es similar entre cada oferente, intercambiar de proveedor no significa
ningun costo adicional para las empresas adquirientes. En segundo lugar, si bien se
pueden alcanzar descuentos en compras por cantidad, esto significaria vender también
en gran cantidad o enfrentar un aumento en los costos fijos que implica el
mantenimiento de inventarios, y dado que el producto que ofrecen las fabricas de
viviendas no es un producto masivo con el que se gana dinero en larotacion (sino mas
bien en el margen) este beneficio del descuento, que implicaria cierto compromiso con
un proveedor que nos asegure parte de su stock, no es posible. Sin ese compromiso
existente, larelacion estable de una empresa con un proveedor principal va a depender
mas de la politica de compras de cada compariia y no de un poder de negociacion que
nazca del lado oferente.

% Para ver los modelos ver Anexo 4 en pagina 78
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5) El poder delos compradores

En general los clientes de este tipo de empresas poseen |las siguientes caracteristicas:

No son compradores de grandes cantidades, solamente una vivienda alo largo
de su viday por lo tanto no tienen en principio la capacidad de ejercer presion
por el compromiso que implicaria mantenerlos.

Unavez comprado el producto, por su naturaleza dificilmente cambian de
empresa; esto significa que la decision de compra es mucho mas detallada antes
de realizarla ya que unavez hecha, los costos de cambiar de proveedor son muy
altos. Ademés, al ser los productos altamente diferenciados los compradores
afrontan también altos costos ante un cambio. Los costos inherentes serian
aguellos colocar en venta el producto adquirido y luego comprar aotro
proveedor o elegir un sustituto. Por estarazon el poder discrecional de los
mismos es muy alto.

El nimero de compradores es reducido comparado a otras industrias de
productos de venta masiva, pero debido al margen de ganancia que generan a las
empresas de este tipo, no es una preocupacion si consiguen vender en promedio
4 casas al afno. Por otro lado los clientes no se consideran escasos Si setiene en
cuenta la emergencia habitacional que tiene la capital neuquina.
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Resumen

Luego de analizar las 5 fuerzas competitivas de Porter se puede generar un mapa
general de aquellas circunstancias que pudieran comprometer la posicion de la empresa,
paraluego desarrollar estrategias que larefuercen. A continuacion se presenta un
grafico que describe el nivel de presion de cada participante en el mercado:

SUSTITUTOS

PROVEEDORES

Muy alto
Alto
Moderado

Bajo
Nulo

1) Competenciadirecta: debido al aumento de nuevos competidoresy ala
necesidad de los mismos de ganar un espacio solido en el mercado, sumado a
unarivalidad orientada a los precios que lleva a la mayoria a disminuir los
mismos para poder competir, el nivel de presion competitiva es considerado
muy alto.

2) Sudtitutos. Si bien se multiplicaron los productos sustitutos en el afio 2008, los
precios de los mismos fueron también en aumento; a fines del mismo afio los
precios se estancaron y también lo hizo su demanda. Las especulaciones que
realizan los potenciales compradores que atrasan las decisiones de compra
sumado a las expectativas de que sus precios no disminuyan (que gjerceriauna
presion competitiva sobre las viviendas prefabricadas), hacen suponer que las
presiones competitivas de los productos competitivos son bajas.




3)

4)

5)

Ingresos potenciales. Las economias de escala no son una barrera en este tipo de

industrias, ademas el know how y la curva de aprendizaje no son un limitante
para las empresas que provienen de otras provincias y que decidieron expandir
su mercado geogréfico hacia la capital neuquina; sin embargo la puja
competitiva que se da entre las empresas del sector que les obligan arealizar
concesiones de precios, junto a una situacion econémica actual que genera una
demanda més cautelosa a la hora de comprar esta disminuyendo el atractivo de
mercado y frena el ingreso de nuevos competidores; si la situacion mejora el
ingreso potencial es una verdadera amenazay por eso € riesgo que implicaes
considerado alto.

Proveedores. Dado que los insumos y materiales que se adquieren alos
proveedores son considerados esténdar, y a la gran cantidad de oferta para cada
uno de estos insumos, similar en precio y calidad, que significa costos muy bajos
de intercambiar de proveedores, las presiones competitivas de estos participantes
de laindustria son bajas.

Compradores. Yaque los clientes de estas empresas no compran una cantidad
elevada, suficiente como para que impliquen la presién de mantenerlos, y que la
emergencia habitacional existente representa una gran demanda de este tipo de
productos, significa de que la presion que ejercen es baja; sin embargo, debido al
alto poder discrecional que poseen antes de tomar la decision de compra, su
poder de negociacion es considerado moderado.
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Diagnostico Interno

La perspectiva que se propone en esta seccion tiene que ver con un andlisis integral de
la empresa que abarca varios puntos de su actividad.

Este proceso comienza con una interiorizacion de aspectos generales de la empresa
COmo precios por M2 segun modelos y/o terminaciones y ciudades de mayor venta.
Luego contindia con un andlisis del estado econémico financiero, para seguir con
aquellas cuestiones relacionadas a la organizacion interna, y por Ultimo se revisaran los
asuntos concernientes al proceso productivo.

Aspectos generales
Las 3 estructuras basicas que ofrece la empresa, sus precios y terminaciones son:

e Vivienda econdmica: se caracteriza por divisiones interiores en chapadur y/o
fibrofécil revestidas con Durlock, y exterior en machimbre, pintura exterior e
interior, e instalaciones eléctricas y agua incorporadas, aberturas en metal con
vidrios incorporados. La colocacion de pisos y sanitarios son a eleccién del
cliente por un precio adicional. Precio: $700/mg.

e Viviendaestandar: similar al modelo econdmico aunque se destaca por €l
revestimiento exterior con Siding (machimbre vinilico). Precio: $1200/m?.

e Viviendatradicional: estetipo de viviendas contienen en un nivel basico
divisiones internas en durlock, terminaciones externas en ladrillo y aberturas en
aluminio. Precio: $1600/m?.

En los ultimos 3 afos se vendieron 35 casas distribuidas principalmente en la region
norte de la Patagonia. Como se puede ver en el Gréfico |1l mas del 40% fueron hechas
en Neuquén Capital:

Gréfico IV — Porcentgje de ventas por ciudad entre 2006/2009.

Bariloche 2,94

Plottier 2,94

Sierra dela Ventana
2,94

Caviahue 8,82

Chocon 5,88
Neuquén Capital

41,17

Mari Menuco 8,82

Cipolletti 5,88

Cinco Saltos 8,82 .
Centenario 5,88

Senilloza 2,94j

Fuente: Elaboracion propiaen base a consultas efectuadas a propietario de la empresa.
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El producto con mayor nivel de ventas en los Ultimos afios es el modelo estandar,
también conocido como “estilo Canadiense’. ElI Cuadro VIII junto con el Gréfico IV
describen las cantidades construidas y proporciones respecto del total, también tomando
en cuenta los Ultimos 3 afios. Se debe tener en cuenta que se incluyen aqui modelos
mixtos:

Cuadro VI - Cantidad de viviendas construidas segl]n modelo entre 2006/2009.

m_
Madera _
2) Ests e J kil 5] 81200

_

4) Tradicional A Ladnlla Siding
5) Tradicional B Ladrillo _

Fuente: Elaboracion propiaen base a consultas efectuadas a propietario de la empresa.

Gréfico V — Porcentaje de viviendas construidas segin modelo entre 2006/2009.

5) Tradicional
17,10%

1) Econémico 20%

4) Tradicional
8,50%

2) Estandar
14,30%

3) Estandar 40%

Fuente: Elaboracion propia en base a consultas efectuadas a propietario de la empresa.

Estado Econdmico Financiero

Este andlisis se realizé a partir del 2005, afio en que se tienen datos mas acabados de las
operaciones. Para ese entonces se comienza con un saldo de deuda de $32.000 aprox., y
cuentas por cobrar que ascienden a los $63.000. El mayor error hasta ese entonces fue
una deficiencia en laforma de financiar las operaciones, generando un ciclo de cobros
maés largo que las exigencias del pasivo.

En los ultimos afos se observa que la empresa ya no cuenta con un activo financiado

por terceros, es decir, la Unica cuenta de pasivo son las deudas anteriores, y para las
transacciones diarias la empresa se financiaa si misma por la operativa misma del
negocio: Tras unaentregainicial se contratan los distintos factores de produccion y cada
avance adicional que se haga en la construccién de la vivienda dependera de los pagos
que efectle el cliente. De esta manera la empresa no tiene la necesidad de acudir al
mercado financiero, y evita asi todo defasgje en los ciclos de cobros y pagos.
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Andlisis de cuentas: conclusiones

Del analisis de los registros se puede notar una gran variabilidad en los resultados,
donde existen periodos con altos ingresos de operacion y otros con fuertes pérdidas.

En general, muchas de las pérdidas en un rubro como el de la construccion estan dadas
por ser una rama sujeta a cambios climéticos (v.g. fuertes lluvias que paralizan las
obras, fuertes vientos que hace a veces imposible continuar con los trabajos, etc.), con
las consiguientes pérdidas que ello implica, 0 a variables macroecondmicas que influyen
en los precios de los insumos.

Estas son las razones predominantes que suelen afectar las operaciones de este negocio
y pueden verse reflgjadas en los ingresos, pero probablemente la razén més importante
de ésta variabilidad en el caso de Carod Maderas en realidad puede estar en la ausencia
de un registro de cuentas en términos contablemente aceptables que nos asegure datos
fiables, ya que los mismos carecian de cualquier tipo de declaracién de impuestos,
resultados extraordinarios, gastos de capital, y por sobretodo, los registros no estaban
aprobados por un profesional contable que haya realizado o certificado la carga de los
datos.

Organizacion interna

Cuando una organizacion es peguefia, tomar decisiones diarias y llevar adelante los
procesos es relativamente f&cil y normalmente se centratoda latoma de decisiones en
una o dos personas. A medida que va creciendo, las decisiones se vuelven mas
complejas y los asuntos diarios toman a su cargo huevos aspectos y desafios que deben
ser resueltos cada vez por més personas.

En este momento, Carod Maderas es una empresa que tiene 6 empleados fijos, y

alrededor de 8 ayudantes que se contratan por obra. A continuacion puede leerse €l
organigrama actual de la organizacion:

{

{ w SJpervmr ”
{ [ Jefe de Obra Jefe de Obra ] [ Jefe de Obra Jefe de Obra ]

-
Ayudante 1 ] Ayudante 1 ] Ayudante 1 ] Ayudante 1

]

Ayudante 2 ] Ayudante 2 ] Ayudante 2 ] Ayudante 2

]
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Comenzando desde arriba hacia abajo, en los primeros 3 niveles del organigrama se
pueden ver aquellos empleados contratados atiempo completo; disponen de un sueldo
fijo y cobertura social. El resto de los empleados trabajan solo por proyectosy no
siempre son los mismos.

Funciones segun posicion en el Organigrama

Las tareas y responsabilidades inherentes de cada empleado van a depender del nivel en
gue se encuentre dentro del organigrama. Para cada nivel las funciones son:

- 1° Nivel: Aqui se encuentra el duefio de laempresay su funcion es lade ser
coordinador entre las ventas y los supervisores de obra. Es decir, a ser el
encargado de toda la concrecion de las operaciones de venta, una vez cerrado
el trato con € cliente se pone en contacto con los supervisores y les detalla el
tipo de vivienda a fabricar.

- 2°Nivel: En esta parte del organigrama se encuentran los supervisoresy su
funcion es la del control y provision de materialesy herramientas. Partiendo de
las indicaciones y especificaciones recibidas de la linea superior, se encargan
de realizar las compras de materias primas y herramientas necesarias; también
deberan asegurarse diariamente de que los empleados estén en las obras y de
controlar que los tiempos de cada etapa de la construccion sean respetados. Por
ultimo se encargan de realizar los pagos semanales a cada empleado,
dependiendo de cuanto se haya avanzado por semana.

- 3 Nivel: En este nivel estén los jefes de obray realizan especificamente las
tareas de fabricacion con la guia de los supervisores. Tienen a su cargo dos
ayudantes cada uno como se puede ver en el organigrama los cuales también se
dedican Unicamente a la construccion.

S6lo se contrata a personas para las tareas de ayudante, y se precisa que tengan algo de
experiencia en €l rubro, aunque hay cierta capacitacion dentro de la obra sobre
cuestiones relacionadas a la tarea semanal a llevar a cabo; todo esto no forma parte de
un proceso de adiestramiento formal.

Por lo anterior, se llega ala conclusion que los empleados de los niveles inferiores no
tienen nocién alguna de si la empresa esta creciendo o0 no, o si hay algin rumbo que la
misma intenta seguir. Ademas estas personas trabajan indistintamente en diferentes
empresas ya que cuando no los contrata Carod Maderas estan disponibles para ser
contratados por cualquier actividad relacionada a la construccion.

Ladefinicion del negocio y de una vision es lo primero arealizar si se quieren mejorar
los procesos internos, y pueden conformar parte del material basico parainiciar
actividades de comunicacion interna a aguellos empleados fijos en la empresa.

Proceso Productivo

Se hace necesario ahora conocer todos los aspectos inherentes al proceso, conocer cdmo
serealizan las actividades diarias, si existen tiempos esténdares de produccion
conocidos por el duefio y/o por los empleados, y de qué manera se controla la
produccion.
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Parte de los problemas mencionados en la introduccion tiene que ver directamente con
la fabricacion, por giemplo, ali se destaca la insatisfaccion de algunos clientes con el
producto final, el error de los obreros en el proceso, que deriva en pérdidas de tiempo y
econémicas, y la dificultad de cumplir con los tiempos de obra.

Problemas de produccion

A partir de una serie de conversaciones con los empleados y la observacion directa,
existe un primer error puntual relacionado alos errores de interpretacion de los planos
gue realiza el duefio; llevar alarealidad lo que se ha plasmado en el papel puede ser
dificil si las personas encargadas de interpretar 1os planos no poseen los mismos codigos
técnicos que quien los elabora. Es por esto que se dan diversos errores en el armado de
viviendas.

Por otro lado, los obreros reconocieron la falta de materiales atiempo para aguellas
viviendas que son fabricadas en la capital neuquing; para las demas viviendas
normalmente se esperan ciertos defasajes entre los tiempos de fabricacion y las
existencias de materiales porque es mas dificil coordinar en diversas ciudades los
materiales que se van a necesitar y transportarlos de manera que lleguen justo atiempo
cuando se los necesita. Sin embargo, esta situacion puede evitarse en la capital donde se
encuentran la mayoria de los proveedores importantes.

El error de los trabajadores, incluido el de interpretacion de planos, se debe

principal mente a que no poseen la capacitacion adecuada antes de llegar ala obra; se les
ensefian sus actividades mientras la construccion se lleva a cabo. Edafaltade
preparacion en las tareas a momento en que deben ser realizadas afecta los tiempos de
obray lacalidad de los materiales.

Por otro lado de la entrevista informal®* se puede ver en principio que no se cuenta con
la existencia de un programa maestro de produccion; tampoco existe una medicion de
tiempos para cada proceso, de hecho las actividades no estan definidas en partes, sino
gue la obra es vista como un todo mas que como la suma de diferentes actividades.

Evitar estetipo de problemas en las viviendas que se construyen en la ciudad de
Neuquén implica reducir errores en €l 40% de las viviendas que construye la empresa ya
gue esa es la proporcién aproximada de viviendas que se realiza en la capital.

Dado que en la capital (si bien no hay estadisticas oficiales) la demanda de este tipo de
viviendas esta en aumento, reducir los tiempos de obra es una prioridad para Carod
Maderas, sobretodo porgue hoy se enfrenta a una creciente competenciay necesita
alcanzar los niveles de eficiencia gue poseen otras empresas que pueden llegar a ser
mucho més grandes como Viviendas Roca, que posee plantas industriales en 5
provincias y la capacidad de fabricacion de 120 viviendas mensuales®.

24 \/er Anexo 6, pagina 83
2 \/er www.viviendasroca.com.ar/news, abril de 2000.
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- Ambiciones personales, filosofias de negocios y creencias éticas
delos administradoresy lainfluenciade la cultura sobre la
estrategia

Esguema Conceptual para el estudio de la Cultura Organizacional

Dado que para los autores de este esquema® los productos de la mente se impregnan de
la cultura es preciso comenzar a deducir cuales son en principio los simbolos culturales
por medio de un andlisis diacrénico parareconocer como influyen en la organizacion y

luego contrastarlos por medio de entrevistas, que seria el analisis sincrénico.

Estudio diacronico

Estarelacionado a los fenédmenos que ocurren alo largo del tiempo y, segiin el modelo
son tres los factores atomar en cuenta: sociedad, pasado (organizacional) y
contingencias (situacién econdmica).

Dado que estos tres aspectos aparecen ya en €l trabajo en esta seccidn se van a enumerar
los puntos més relevantes de cada uno, con una exposicion un poco mas amplia del
factor social; posteriormente se plantearan las hipotesis acerca de cuéles serian los
rasgos culturales.

Sociedad®’

Dentro del trabajo se encuentran los siguientes puntos:
- Explosién demogréfica.
- Déficit habitacional.

Ademas, cabe agregar dentro de este factor un fuerte peso de los gremios y sindicatos,
gue abarcan a los docentes, empleados municipales, empleados de empresas del estado
provincial, obreros de la construccion, etc. Esto tiene un peso importante en la capital
debido a que existen movilizaciones y paros alo largo del afio que se desarrollan en
lugares estratégicos como el puente que une las ciudades de Neuquén y Cipolletti (y las
provincias de Rio Negro y Neuquén), laruta nacional 22, y el centro de la ciudad donde
se encuentran la municipalidad y la gobernacidn. Se suman a éstas, muchas
organizaciones de izquierda y abarcan temas tan variados como las luchas los centros de
estudiantes secundarios y universitarios, los recordatorios por el asesinato de Omar
Carrasco mientras cumplia el servicio militar (que desembocé en el cese del servicio
militar obligatorio en la presidencia de Carlos Menem), el crimen de Teresa Rodriguez
(una piquetera asesinada en plena marcha por la policia en la ciudad de Cutra-Co; a
partir de agui el piquete como forma de protesta toma auge nacional) y el asesinato del
docente Carlos Fuentealba que le costd la carrera a la presidencia al entonces
gobernador de la provincia de Neuguén Jorge Sobisch.

% Yvan Allairey Mihagla E. Firsirotu.
" En |a capital neuquina.

38



Esta fuerte lucha por aumentos salariales y el reclamo por justicia se hace patente en la
mayoria de los dias habiles del afio y se han convertido en una constante en la capital.

Otro aspecto de la sociedad importante atomar en cuenta es el crecimiento de iglesias
cristianas en la ciudad de Neuquén.

Desde la p4gina de la Secretaria de Culto de la Nacion se puede acceder al Registro
Nacional de Cultos en el que se observa para la provincia en estudio una cantidad de 49
iglesias inscriptas de las cuales 47 son evangélicas.®

Dentro de este registro no existen iglesias catdlicas inscriptas lo cual es una omision ya
gue en verdad las hay.

Cifras provenientes de la provincia neuquina, especificamente de la division de cultos
del municipio, informan que en el Ultimo censo reaizado con fecha al 28 de abril de
2009 se detectaron 325 templos de diferentes credos de los cuéles 247 (76%) son
evangélicos. Cabe aclarar que muchos de estostemplos no se inscriben en registros ya
gue estan distribuidos la mayoria en barrios muy carenciados de la ciudad y congregarse
en salones y formalizarse les implica pagar mayores impuestos, por lo cual se terminan
por congregar en los domicilios de los pastores para poder predicar el evangelio sin esos
costos.

El desarrollo del ambito cristiano influye en las distintas esferas de la sociedad y de
hecho es muy comin que muchos de los temas importantes de la capital se resuelvan
incluso dentro de estas iglesias las cuales ofrecen sus instalaciones, constituyéndose
como intermediarias entre el gobierno y otros sectores. Como por gjemplo el encuentro
gue se realizé en Abril de 2007 entre docentesy las autoridades provinciales en la
iglesiaevangélica“El Camino” pararetomar el didlogo luego de meses sin soluciones.
Por otro lado, € pasado Lunes 8 de Junio se reunieron en laiglesia “ Jeslis es Rey” en
pleno centro de la ciudad capital algunos de los aspirantes a diputados en las elecciones
del 28 de Junio de 2009 quienes detallaron sus plataformas politicas y respondieron
preguntas a los participantes, pertenecientes a diferentes congregaciones cristianas.
Estos giemplos dejan claro el aumento de laimportancia de esta comunidad distribuida
en distintas iglesias y su peso actual en la sociedad.

Contingencias

- Auge econdmico entre 2002-2008. Actualmente la provincia atraviesa lacrisis
econdmica originada en EEUU a mediados de 2008.

- Inflacién.

- Necesidad en la provincia de diversificar sectores productivos.

- Aumento de lacompetencia en el rubro construccion.

Pasado de la empresa

Empresa fundada en la década de 1950.
- Suactua propietario la hereda afines de los 80"s y comienza con la
construccion de viviendas prefabricadas.

% Secretaria de Culto delaNacion, Direccion General del Registro Nacional de Cultos;
http://www.culto.gov.ar/registro.php?0=& qg=NEUQUEN
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- Enladécadadelos 90°s lleg6 atener 30 empleados.

- En 2001 quiebra. Luego, por razones de demanda la venta de viviendas
continda. Se convierte agui en una sociedad de hecho.

- Varios de los empleados que antes se dedicaban especificamente ala
construccién contindian hoy y trabajan como supervisores y/o jefes de obra.

- La mayoria de los empleados de la empresa trabajan por proyectos sin estar
fijos.

Hipotesis surgidas del andlisis diacrénico

Si se toma como punto de partida el pasado de la organizacion se puede ver una
empresa que inicio sus actividades en la década de 1950 con un quiebre en su
continuidad en 2001. Esto influye en la cultura presente por medio de las personas que
atravesaron este proceso de cambio en la empresa (principal mente su propietario y
algunos empleados) cuya experienciatransmiten al resto de la organizacion.

Aqui hay un primer punto adestacar y es laforma en que se gener6 el proceso, ya que
luego del cierre laidea no era continuar con la empresa. Una demanda creciente de
viviendas es el motivo gque lleva a retomar las actividades.

Que la empresa hoy tome sus decisiones sorteando las diferentes dificultades que se
presentan dia a dia sin una planeacion en el mediano/largo plazo es algo sabido pero s
se establece unarelacion de lo que sucede hoy con el pasado se puede comenzar a
pensar que hay un rasgo cultural, porque el nuevo comienzo de sus actividades de hecho
estuvo impulsado por un factor externo (demanda) y no por una decision planeada. Si su
origen estuvo determinado por e contexto y no de manera planeada es probable que las
actividades diarias hayan seguido funcionando de esa misma manera hasta el presente,
aunque todo esto aln es una hipétesis. Y dado que la empresa tuvo éxito en este nuevo
comienzo no habria manera de pensar que actuando sin una planeacién a futuro las
cosas fueran a salir mal. Tal como lo describe Edgar Schein acerca de las presunciones
bési cas subyacentes®, que son para é la esencia pura de la cultura:

“ Estas presunciones y creencias son respuestas que ha aprendido €l
grupo ante sus problemas de subsistencia en su medio externo...”, “...Se
dan por supuestas porque repetidamente llegan a resolver estos
problemas’

La primera hip6tesis que surge es que uno de los rasgos distintivos de la cultura
organizacional es que las decisiones estarian condicionadas por una reaccién ante el
contexto y no son el producto de una planeacién formal (proactiva), que es basicamente
lo que intenta corregir este trabajo, solo que visto ya desde una perspectiva cultural.

Por otro lado existe dentro de la empresa una filosofia bastante arraigada en los
principales representantes de la organizacion relacionada a sus creencias religiosas y su
conviccién de conducirse en todos los planos de la vida segiin los fundamentos biblicos.

A este respecto es de destacar que tanto el propietario como los dos supervisores tienen
principios muy similares y a la hora de actuar saben con toda seguridad como

% |acultura empresaria y d liderazgo, una vision dindmica; Edgar H. Schein; Plazay Janes editores, s-.
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desenvolverse: los 3 (que conforman en conjunto la cUpula de la organizacidn) han
comenzado a congregarse ala mismaiglesia, evangélica por cierto, y précticamente
todo lo que nazca de la empresa esta cefiido por los principios biblicos como el trabajo
honesto, el ponerse en el lugar de los mas necesitados (muchas veces los clientes, 1o que
condujo alo largo de los afios a flexibilizar la financiacion de los pagos restantes), €l
reconocer lafamilia detras de cada empleado, y en fin, laresponsabilidad ética de
entregar un trabajo final de buena calidad.

Hasta agui entonces, reconocemos 2 aspectos distintivos y que pueden
(hipotéticamente) significar rasgos culturales:
1. Unaaccion no planeada (reaccién) atoda circunstancia del entorno como
la manera de responder ante los problemas de adaptacion externa.
2. Influencia de los fundamentos biblicos que dan una respuesta sobre
como conducirse éticay moralmente ante todos los problemas de
adaptacion externa e integracion interna.

Estainfluencia de su fe en las decisiones diarias no se contrapone con la primer
hipétesis porgue, por gemplo, si se observa la fuerte competencia que se presenta hoy
en el mercado es una presion gque la induce a actuar rgpidamente (reaccionar ante el
contexto) de manera de conservar todos los puestos de trabajo de los empleados siendo
que varios forman parte de la organizacion desde hace 5 o 10 afios (influencia de sus
principios éticos). Despedir alos empleados no es una decision muy atractivasi se
toman en cuenta los fundamentos biblicos.

Aun asi, y asumiendo que las dos hipétesis son acertadas, faltaria descifrar cuél esla
presuncion bésica subyacente; es decir, qué es lo que los empleados presumen y que los
conduce de tal manera.

Para indagar més acerca de la culturay poder descifrar las presunciones subyacentes a
continuacion se detallan los resultados de las entrevistas realizadas a los miembros de la
organizacion.

Estudio sincroénico

Estarelacionado al estudio de la cultura en un momento dado sin atender asu
evolucién. Se intenta ahora verificar la existencia de la cultura supuesta (o de algunos
de sus aspectos) por medio de entrevistas a los portadores de esa cultura: los
empleados.®

De las respuestas a los entrevistados se extrajeron las siguientes conclusiones:

e Elrol delaempresaen la sociedad es generar trabajo y solucionar un problema
habitacional a las familias con intenciones de adquirir una vivienda.

e Lasprincipales presiones que tiene Carod Maderas, son laincertidumbre
econdmica, la gente que se contrata paratrabajar por su falta de capacitacion o
su actitud de poco compromiso y las condiciones climaticas.

e Engeneral, los empleados consideran que poseen discrecionalidad en su puesto
laboral.

%0 |_as entrevistas aparecen en & Anexo 7, pagina 85
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e Segun la opinidn de los empleados entrevistados la voluntad (potestad) de Dios
es el principal determinante del porvenir de la empresa.

e Todos los entrevistados consideran que los principios biblicos son puestos en
précticaen laempresa.

e El éxito estadeterminado por un bienestar general en los empleadosy sus
familias, y los clientes.

e Engeneral hay preferencia en que los nuevos empleados sean creyentes, sin
embargo, tiene mucho mas valor para ellos que trabajen con compromiso y sin
tomar provecho de la confianza que se le pueda dar, ya que son proclives a
tomarse atributos que no les corresponden si se les da lugar, como por gemplo
las llegadas tarde.

Conclusiéon

A juzgar por las respuestas de los empleados se puede notar un reconocimiento por
parte de todos de la autoridad de Dios sobre las circunstancias que rodean a la empresa,
y entorno aestaidea girala presuncion que se intenta descifrar.

Si se sabe que al poner por obralos principios biblicos se hace la voluntad de Dios,
todos los empleados de la empresa saben que mas alla de cdmo estén las cosas en el
contexto econdmico, en el fondo la bendicién de Dios esta asegurada por hacer las cosas
conforme a su voluntad (y no por planear formalmente una direccion u estrategia) e
incluso cualquier situacion adversa a la empresa forma parte de esta voluntad, que para
ellos es perfecta. Eta es la presuncion que hay detras de toda accion.

¢Por qué se actud de manera no planeada? Porque el bienestar de la empresa para ellos
esta relacionada con aplicar estos principios mas que cualquier otra cosa.

Por tanto, estaidea como base de la cultura, es ensefiada a los nuevos miembros de la
empresa y ayuda a entender la mayoria de los acontecimientos dentro de la organizacion
disminuyendo asi toda ansiedad.

Por ultimo, esta presuncién ha facilitado la toma de decisiones ante cualquier disyuntiva
u ambiguiedad.
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ANALISIS FODA

De los datos obtenidos en el Diagnostico de Carod Maderas se obtuvo la siguiente
Matriz FODA:

Andlisis FODA Fortalezas Debilidades
1) Experiencia 1) No existe un plan formal a
2) Financiacion propia. Seguir.
Andlisis Interno 3) Calidad en los materialesde | 2) Los obreros cometen errores
construccion. en la construccion.
4) Fuerte culturaempresarial. | 3) Falta de registros contables
fiables.

4) Ausencia de un programa
maestro de produccion.

5) Ventas y coordinacion del
trabajo a cargo de una sola

persona.
Oportunidades Amenazas
1) Explosion demogréfica: 1) Fuerterivalidad entre la
mercado en crecimiento. competencia.
Andlisis Externo 2) Demanda actual insatisfecha. | 2) Presiones de ingreso
3) Altos precios de los potencial.
sustitutos. 3) Aumento del costo por n?.

4) Capacitacion gratuita
otorgada por la UOCRA.

Diagndstico externo e interno, podemos ver las distintas caracteristicas
macroecondmicas que influyen de manera directa o indirecta en el rubro de la
construccién y asimismo en la empresa Carod maderas.

Fortalezas

1) Mas alla de su pequefia envergadura, Carod Maderas cuenta con una experiencia de
20 afios en el mercado maderero y de la construccion, en los cuales vio crecer y
evolucionar el sector de la construccion en Neuquén, sobrevivio crisis importantes
como la de Diciembre de 2001; esto la hace conocedora de una gran diversidad de
situaciones a las que tuvo que enfrentar en todos estos afios y que hoy le permiten asu
duefio Carod Daniel conocer aspectos del negocio que dificilmente se pueden
cuantificar, como lo es la experiencia. Asi y todo, implicaunafortaleza parala empresa
gue la acomparia diariamente.



2) Otro punto importante que hace al &mbito interno de la empresa es la operativa
financiera del negocio. Carod Maderas no aportalosterrenos sino que construye en los
que son de propiedad de los clientes. Para cerrar la transaccion con el cliente, se le pide
una entregainicial de $18.000%"; con esto se adquieren los insumos de produccién y se
contratala mano de obra. El resto es financiado en cuotas a negociar con cada cliente
(normalmente superan los dos afios). Dado que la empresa no se endeuda con €l
mercado financiero para poder adelantar la construccion de la vivienda el riesgo que
corre es nulo y la construccién siempre va a estar condicionada a que €l cliente realice
los pagos acordados. Por estarazon, la financiacion propia de Carod Maderas implica
unafortaleza.

3) En este momento se da una competencia despiadada de precios que se derivaen la
necesidad de la mayoria de las empresas de disminuir los metros cuadrados construidos
y bajar la calidad de los materiales para poder competir y no ver reducidos sus margenes
de ganancia; esta situacion en definitiva muestra como la calidad de la oferta esta
disminuyendo. Sin embargo Carod Maderas, incluso en sus modelos més econdémicos
sigue entregando una calidad en sus materiales que se considera superior, y la distingue
de todas estas empresas nuevas que llegaron a la provincia

4) El peso que se observa en las respuestas de los empleados acerca de la voluntad de
Dios en el destino de laempresay el reconocimiento de la aplicacion de los principios
biblicos en latoma de decisiones diarias es una muestra de una cultura empresarial
fuerte, en la que la fe trabaja como un mecanismo de defensa ante la incertidumbre del
futuro, ayuda a latoma de decisiones en diferentes niveles porgque ante una disyuntiva
de cédmo actuar se aplicarian siempre los fundamentos biblicos y por Ultimo impregna
las relaciones de trabajo que se dan en la clipula de la organizacion y desde alli hacia los
niveles méas bajos del organigrama.

Debilidades

1) Para comenzar, lo primero que sale alaluz de las entrevistas informales y de la
observacion directa es la falta de un planeamiento a largo plazo de las actividades; es
decir, més alla de todo lo que se hace para mejorar y salir adelante cada dia, no existe un
rumbo que este orientando las actividades y decisiones hacia un punto de llegada,
normalmente inspirado por la Vision. La mayoria de las decisiones que se toman
podrian estar mejor justificadas y respaldadas si nacieran de un plan estratégico, que es
el objetivo general del trabajo. No es que muchos de estos aspectos no se sepan, Sino
gue no estéan correctamente definidos de manera que todos los que trabajan sepan cual
es su aporte diario a una direccion comun. Es necesario definir esto para que se pueda
comunicar atodos los interesados internos y externos. Por el momento esta falta de
rumbo y de definicion de la empresa representa una debilidad de la misma.

2) Un aspecto crucial que nace de la problemética actual es el error del obrero en la
construcciéon. No han sido pocos los casos en los que se ha desmontado parte de la
vivienda construida por equivocaciones que se podrian haber evitado con una mejor
capacitacion. Estano es sino lagran debilidad que presentala empresaen lo que hace a
su actividad principal; y esto se puede ver por gue con un aumento de la capacitacion se
pueden mejorar los trabajos, los tiempos de obra, reducir los costos por pérdidas

3 valores expresados a moneda de Mayo/2009.



innecesarias, reducir la insatisfaccion de clientes. Y ademas la capacitacion lleva
implicitala definicion y estandarizacidn de puestos y tiempos, con la consiguiente
mejoria en la objetividad de las remuneraciones.

3) Por otro lado, otragran debilidad y que no hace al proceso mismo de produccion es
la falta de un registro contable que sea fiable en entrega de informacién. Al realizar €l
analisis economico financiero, basado en los registros de la empresa desde 2005 se pudo
ver unagran variabilidad en los ingresos de operacion de cada trimestre. Como antes se
mencionara en el analisis econdmico, esta variabilidad se atribuye a las caracteristicas
de un rubro tan golpeado por lainflacion de costos y por caracteristicas climaticas
impredecibles, pero los datos no se registraron en un proceso contablemente aceptable,
gue se hace imprescindible para conocer hasta que punto esa alta variabilidad forma
parte del rubro, de errores en la produccion, o de una contabilidad insuficiente. La falta
de un registro minucioso de movimientos de dinero de la empresa es una debilidad
porque no se puede saber con exactitud cudl es la situacién econdmica de la empresa.

4) Volviendo al proceso mismo de produccion, se logro ver por medio de la observacion
directa que no hay una programacion de tareas al comienzo de cada dia. Los empleados
solo contintan con lo que degjaron el dia anterior. Esta ausencia de fijacion de objetivos
se traduce en €l tiempo en una vaga idea de la fecha de finalizacion de laobray solo la
experiencia del duefio y supervisores, que conocen los tiempos de fabricacion, es la que
mide si las actividades estan demorando o no. Este sistema de “control por experiencia’
combinado con una remuneracion semanal por empleado seguin el trabajo que haya
avanzado ha funcionado relativamente bien, y esto es asi yaque si bien es dificil
calcular hoy en dia el tiempo de finalizacién de obra, muchos empleados trabajan
incentivados por la remuneracion segun el grado de avance que completaron. Pero la
cuestion es cuanto mas podria mejorar la eficiencia de los empleados y el conocimiento
mas acertado del tiempo de obra si tan solo se implementara un programa maestro de
produccion que guia el trabajo diario. No contar con una planeacion en la produccion
deriva muchas veces en una falta de materiales a tiempo cuando se los necesita,
ocasionando pérdidas de tiempo innecesarias. Eta carencia en el sistema de produccion
es aqui planteada como una debilidad del proceso.

5) Del organigrama presentado podemos encontrar una organizacion pequefia, formada
por un duefio, 2 supervisores de obra, 4 jefes de obray el resto es personal contratado
por proyecto. El potencial crecimiento de la empresa debido a una demanda insatisfecha
en la capital neuquina sumado a una competencia creciente hace resaltar la importancia
del proceso de venta, en el cual se deben consolidar estrategias que capten un mayor
volumen de mercado; debido a que toda la negociacién con €l cliente incluso la atencion
del mismo en un primer contacto esta a cargo de una sola persona, el duefio, implica que
si en alguna circunstancia esta funcion no se cumple por ausencia del responsable, la
empresa se detiene y pierde toda posibilidad de seguir en el mercado. En la situacion
actual de mercado, con una competencia despiadada y amenazas de nuevos ingresos
potenciales, seria beneficioso orientar ala operacion de venta hacia una de las
competencias centrales.
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Oportunidades

1) Como se puede ver en el andlisis del sector externo, un segmento de un informe
emitido por la Secretaria de Industria, Comercio y PY ME nos da a conocer los datos
demogréficos de la provincia en estos Ultimos afios. En € mismo se puede observar una
explosion demogréfica sin precedentes, que convierte ala capital de la provinciaen el
centro urbano mas importante de la Patagonia. Esto, indudablemente deriva en una
expansion del mercado y del sector de la construccidn e implica para Carod Maderas un
gran potencial de crecimiento. Esta es una de las oportunidades que ofrece el contexto.

2) Uno delos sintomas de esta explosion demogréfica es una demanda insatisfecha de
15.000 viviendas; otros informes hablan de una demanda insatisfecha de viviendas de
25.000 familias, traduciéndose en otro aspecto del potencial de mercado, y visto como
una oportunidad paralaempresa.

3) Mésalladel boom de los departamentos en venta y/o aquiler que se produjo en
2008 los precios son muy altos respecto a los que ofrece el mercado de viviendas
prefabricadas, sumado a bajas expectativas de que los precios de venta disminuyan,
implica una oportunidad para la empresa.

4) Una oportunidad que no se deberia dejar pasar son los cursos de capacitacion que se
dictarén en la sede de la OUCRA ya que los mismos son gratuitos y no implica
pertenecer al sindicato para poder acceder ala capacitacion.

Amenazas

1) Lallegada de nuevos competidores directos a mercado en el afio 2008 junto con la
puja que se genera en el presente para ganar una posicion solida en el mercado estén
orientando a una competencia despiadada de precios, situacion que se potencia debido a
la fuerte crisis internacional que obliga alos clientes atomar decisiones mucho mas
cuidadosas antes de comprar tomando en cuenta més el precio que en afos anteriores.

2) El hecho de gque las economias de escala no impliquen una barrera de entrada para los
nuevos competidores, sumado a que € know how y la curva de aprendizaje no implica
un limitante para empresas con experiencia que expandieron sus mercados geogréaficos
hacia la capital neuquina, es una verdadera amenaza para el bienestar de laempresa. Si
bien la situacion econdémica actual impide que la demanda a la normalidad volviendo
menos atractivo € mercado paralos nuevos ingresos, si la situacion se reactivala
amenaza de este tipo puede tener una implicancia ain mayor.
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Diagnostico I ntegrado (conclusion)

Hasta agui se hainvestigado qué sucede en larealidad de Carod Maderas tanto en €l
ambito externo como el interno, teniendo en cuenta los 6 factores que modelan la
estrategia seguin los autores Thompson y Strickland, utilizados como marco central de
este trabajo. Lo importante ahora es reconocer en cada uno de estos factores su posible
influencia sobre la estrategia a proponer de manera que la solucidon propuesta sea acorde
asu realidad, garantizando asi el éxito en su implementacion.

Es preciso comenzar mencionando los aportes del estudio respecto a las consideraciones
de la sociedad, politicas, reguladoras y de pertenencia a la comunidad.

En este sentido, en la ciudad de Neuquén se destaca un fuerte crecimiento demografico
en los ultimos 10 afios y una proyeccion del crecimiento poblacién también en aumento.
Todo este crecimiento argjo a grandes inversores del sector comercial basicamente,
pero acompariado de otras ramas como la construccion. Esto asi debido a que el fuerte
incremento de la poblacion en tan poco tiempo hatraido problemas habitacionales
graves para la ciudad, como asi también para la provincia

En la esfera politica se puede ver el compromiso del gobierno provincial actual por
intentar brindar soluciones a problema por medio de un aumento en lainversion
publica destinada a construir planes de vivienda y también a capacitacion a los obreros
de la construccién, de manera de poder contar con la mano de obra necesaria para
afrontar los desafios que debera resolver la provincia en materia habitacional.

En este panorama, la estrategia se va a orientar a captar ese mercado en crecimiento
producto del déficit en materia de viviendas, aprovechando las oportunidades que
presente el contexto (como los cursos de capacitacion), y en plena conciencia del rol
gue le toca como empresa constructora. Todo esto esta necesariamente asociado al
segundo factor que presentan los autores: las condiciones competitivasy el atractivo
general de laindustria

A modo de introduccién, la industria de la construccion a nivel nacional también
presenta fuertes desafios habitacionales entre los que podemos mencionar una inversion
necesaria de $415.000 millones hacia 2017 de los cuales el 89% ($369.000 millones)
deberan provenir del sector privado. Paralelamente, en la provincia de Neuquén €l
sector ha crecido a grandes tasas interanuales (70% entre 2005-2006). En el presente ya
no posee las mismas tasas de crecimiento, sin embargo, es de destacar que continGa en
aumento pese ala crisis econdmica de los mercados internacionales.

Nuestro pais, que no es ajeno a esta coyuntura internacional, posee hoy altos niveles de
inflacién, aumento de los costos de los insumos de todas las industrias y restriccion al
crédito.

Especificamente en la ciudad de Neuquén esta crisis puede ser vista como una
oportunidad para aquellas empresas que se dedican ala construccién de viviendas
prefabricadas ya que, ademés de una fuerte demanda, las personas se estan inclinando
por invertir en opciones habitacionales més econdmicas, aprovechando ademas la
posibilidad de una gran financiacion, una cualidad muy caracteristica de este tipo de
empresas.

Por tanto, la estrategia aimplementar por Carod Maderas deberd estar afinada de
maneratal que sea sensible a las necesidades de los clientes y sus preferencias a la hora
deinvertir.
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Si se toman en cuenta las distintas fuerzas competitivas que ejercen presion sobre la
empresa se puede empezar por mencionar a las empresas del sector construccion que
satisfacen las mismas necesidades que Carod Maderas. Luego de analizar
especificamente esta fuerza competitiva, se concluye que ha habido un gran aumento en
el nimero de empresas que llegan desde otras provincias de la Argentina a ofrecer sus
productos ala ciudad de Neuquén, aprovechando las oportunidades que presentala
coyuntura econémica para este tipo de negocios, incrementando asi la presion sobre €l
mercado. La aparicion de estas empresas genera hoy una lucha de precios y ante las
dificultades de disminuir los costos debido alainflacion en el precio de los materiales
de construccién, la mayoria opta por ofrecer viviendas de menor calidad.

Esto basicamente implica la necesidad de idear estrategias que neutralicen las acciones
gue implementa la competencia, como por gemplo mejorar la financiacion o apuntar al
estrato superior de la demanda de viviendas prefabricadas.

Una mejor financiacién como estrategia de mercado, a su vez, le es Util a Carod
Maderas para disminuir la presién competitiva ejercida por los compradores, que se
caracterizan por tomar decisiones de inversion cada vez més cautelosas.

Paralelamente, se estudiaron una serie de factores internos que modelan la estrategia
entre los que podemos mencionar las fortalezas y debilidades de los recursosy
competencias de laempresa y la influencia de la filosofia de negocios, ambiciones
personales y la cultura de la organizacion sobre la estrategia.

Las debilidades de la empresa estan dadas principalmente por una falta de planeacion,
pero también por problemas operativos y/o administrativos como son los errores en €l
proceso de construccion, la falta de un registro de cuentas en los términos
contablemente aceptables, y €l riesgo de que todas las actividades centrales estén a
cargo de una sola persona.

Y a que las debilidades de una empresa son aguellos factores negativos que puede
controlar debera revertirlos para que no sean un obstaculo ala hora de acanzar la
Visiérn/Mision de la organizacion.

Si se sabe que existen errores en el proceso de construccion, la capacitacion del plantel
de empleados podria ser la mejor solucion para evitar asi los problemas asociados,
como las dificultades de preveer los tiempos de finalizacidn de obra, insatisfaccion de
clientes y pérdidas econémicas.

A su vez, en esta nueva etapa que implica la implementacion de un plan estratégico
debera integrar un profesional encargado de la contaduria de la empresa como asi
también la participacion de todos los empleados en el proceso de puesta en marcha para
asi evitar el riesgo de centralizar actividades clave en una sola persona.

Las fortalezas son aquellos factores que la empresa posee internamente y que la destaca
de otras empresas del rubro. Luego del analisis se encontraron las siguientes fortalezas
en Carod Maderas. 20 afios de experiencia, financiacion propia, calidad en sus
productos y una fuerte cultura empresarial. La estrategia deberd utilizar todos estos
puntos fuertes, consoliddndose en éstas &reas y convirtiéndolas en ventajas competitivas
dificilesde igualar.
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Para esto debera consolidarse en la mente de los neugquinos como una empresa pionera
en el rubro, destacando a su vez su calidad superior por medio de un buen programa de
publicidad.

Dadas estas directivas para plantear la estrategia lo siguiente es la creaciéon de la misma,
acompariada de un plan de implementacién (plan de accion) que la empresa debera
seguir de maneratal que se puedan cumplir con los objetivos del presente trabajo.
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PLAN ESTRATEGICO

Del andlisis interno y especificamente del FODA se pueden observar una serie de
aspectos que guiaran el planeamiento futuro del negocio. Acorde alos objetivos
especificos ya planteados aqui se contindia con la creacion de la Vision/Mision, la
Estrategia y los planes de accién a seguir en adelante:

1- Vision:

“Convertir a Carod Maderas en la empresa lider en el sector de viviendas
prefabricadas en la provincia de Neuquén”

2- Ladefinicidn del negocio actual (Mision) de Carod Maderas es:

“Nuestra Mision esla construccion y venta de viviendas prefabricadas mediante
una capacidad de financiacién superior y en tiempos de obrainferioresala
competencia”

Los objetivos que se han planteado son 3y estén organizados en objetivos estratégicos y
financieros; estos son:

Objetivos

Financieros

- Lograr un crecimiento del 20% de los ingresos hacia 2012 en las viviendas construidas
en Neuquén Capital.

- Aumentar en 3 unidades anuales la cantidad de viviendas vendidas y construidas del
modelo Estandar en la ciudad de Neuquén.

Estratégicos

- Reducir los tiempos de obra de la totalidad de las viviendas de Carod Maderas a dos
meses 0 menos para cualquier modelo de vivienda.

Creacion dela estrategia

La estrategia competitiva bésica que tendra Carod Maderas es la de Enfoque con
Diferenciacion, mediante una financiacion superior que facilita la adquisicion de la
vivienda y en tiempos de finalizacion de obra inferiores alos del mercado. Esto
coincide con la definicion del negocio actual de la compafiia, porque la financiacién ya
es una ventaja competitiva fuerte de la empresa y que sirve de base para seguir de aqui
en adelante.

Por otro lado, cabe aclarar que la empresa debera centrarse en mantener la proporcion
de ventas de su modelo méas vendido respecto alos demés: el modelo estandar, ya que
asi actuaria acorde al perfil de su cliente actual y no implicaria generar los esfuerzos
adicionales asociados a intentar vender el modelo tradicional (atractivo por generar un
mayor margen de ganancias), sumado a que la coyuntura econémica proyectada en
realidad no es del todo atractiva para aspirar atal objetivo. Por estarazdn todos los
calculos y estimaciones se hacen en base a este modelo estandar.
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Plan de acciéon

Si serescata del andlisis externo del presente trabajo que en 2010 habra una necesidad
de nuevas viviendas de alrededor de 15.000 hogares (52.237 habitantes) y con un
crecimiento quinquenal calculado entre 2010 y 2015 del 7,58%, suponiendo que la
poblacidn con necesidad de viviendas es una porcion fija del total, se estima que hacia
2015 también crecera en 7,58% la cantidad de habitantes en déficit habitacional, algo
asi como 4.000 habitantes o 1.143 hogares.

En este contexto, Carod Maderas debe generar las capacidades necesarias para
aprovechar las demandas habitacionales futuras, asi como las actuales, abriéndose paso
entre la competencia creciente a través de la diferenciacion de sus productosy con el
cuidado de ser sensible a la coyuntura econdmica actual, de manera que su oferta de
calidad superior continGe siendo accesible a las necesidades de las personas. Paratodo
esto se debera cumplir con los objetivos antes planteados, eslabonados de la siguiente
manera

Diagrama | - Edabonamiento de Objetivos del Plan de accidn.

. ) Incrementar la
1- Crecimiento del 20% de | financiacién: del
losingresos hacia 2012. 40% al 60% del

valor de la
vivienda.

2- Aumentar en 3 unidades
anuales las viviendas
vendidasy construidas.

Invertir en
publicidad

y

3- Disminuir lostiempos de obra a dos
meses 0 menostodaslas viviendas
fabricadas.

v
T [ Programa Maestro }

[ Capacitacion ] de Produccién

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion del Diagrama |

[ Objetivo (A) W Es ayudado por { Objetivo (B) }
) g\
v v
Estrategia Estrategia
asociada asociada
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OBJETIVO 1- Lograr un crecimiento del 20% delosingresos hacia 2012 en las
viviendas construidas en Neuguén Capital.

Estrategia

* Incrementar la financiacion: del 40% al 60% del valor de la vivienda:

Para poder captar una mayor porcion de la demanda también, se debera fortalecer la
oferta respecto de la competencia. La idea es lograr una verdadera financiacion superior
tal como esta definida en laMision. Este objetivo verdaderamente orienta alaempresaa
mantener una de sus fortalezas descriptas en el andlisis FODA, y a su vez la hace
sensible a las necesidades actuales y a la coyuntura econdmica, en la que existe una
restriccion al crédito y ademas una pérdida del poder adquisitivo por parte dela
poblacién. Una financiacion superior se lograra disminuyendo el monto establecido en
laentregainicial. Por iemplo, si para unavivienda econémica de 2 dormitorios el
precio aproximado es de 30.500 y la entrega de 18.000%, entonces ésta entrega es del
60% del monto total de la vivienda.

Para cada una de las empresas de la competencia analizadas este porcentaje asciende a

Cuadro VII - Proporcién de entregainicial respecto del valor total de la vivienda para
cada empresa de la competencia analizada.

Viviendas WViv. del Viv. Viv Carod
Roca Sur lea~ Ruble Maderas
I

“

Si se disminuye el monto requerido de entregainicial a 12.200, €l porcentaje disminuye
a40% y se estaria financiado una mayor porcién del valor de lavivienda, permitiendo
gue una mayor cantidad de clientes puedan acceder a la vivienda que ofrece la empresa.
De esa manera la financiacion seria, ademas superior alade otras empresas y €l precio
en realidad seguiria siendo el mismo, lo que no implicatener que disminuir costoso la
cantidad de metros cuadrados ofrecidos para una vivienda de 2 dormitorios, asegurando
la misma calidad.

Cabe aclarar que lo que se debe realizar es aumentar la cantidad de las cuotasy no el
monto de las mismas, y donde antes se financiaba a 48 cuotas™ (4 afios) ahora se
extenderia a 60 cuotas (5 afios), generalizando este criterio paratodo tipo de viviendas y
precios.

Para conocer qué sucede con los cogtos, a continuacion se explicita una situacion de
financiacion tal como se realiza en el presente (Cuadro VIII) y una situacion con la
financiacion propuesta por €l objetivo (Cuadro 1X).

%2 Ver Cuadro V, en lapagina 24.
% [dem anterior.
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Cuadro VIII - Financiacién actual de unavivienda Estandar de dos dormitorios.

Pracio: 530500

Entrega inicial (60%

Monto a financiar |j_al 2IZI“.!-E~ anual): $12500
Cantidad de cuotas

-Costo Estimado (55% del preC|o34) $16775. La entrega|n|C|aI cubreel Costo total

-De los $12500 se recibe por efectos de la financiacion:
3124,8 + 3749,76 + 4498,8 + 5398,68: $17372,04 + $1225 (la parte de la entrega
inicial que sobra luego de contemplar el costo): $18597,04

Cuadro IX - Financiacion propuesta para una vivienda Estandar de dos dormitorios.
Precio: 530500
Entrega inicial (40%): $12200
Monto a financiar (al 20% anual): $1830
Cantidad de cuotas: 60

go e [ T T T T T T T T T T Troaiana|

Abr  |May [Jun | Jul

1 $305 18300 % 60 cuotas
2.$366: 305 + 20% de 305

-Cogto Estimado $16775; faltan cubrir con la financiacion $4575 ($16775 — $12200)

- Delos $18300 se recibe por efectos de la financiacion:
3660 + 4392 + 5270,4 + 6324,48 + 7589,4: $27236,25

A este monto hay que restarle el valor del costo restante por cubrir: $27236 — $4575:
$22661

Incrementar la financiacién un 20% genera unamejoraen e ingreso marginal por
vivienda comparado a la financiacion anterior de: $4064 ($22661 - $18597,04).

Al afo, con 5 viviendas vendidas en Neuquén capital, la financiacion propuesta
trae un beneficio estimado de $20320

Periodo de implementacion: A partir de Julio de 2009 y se mantiene a lo largo del
periodo de planeacién (hasta 2012).

Impacto Anual paralaempresa: $20320.%°

3 |aestimacion del 55% del precio como parte del costo se muestra en € Anexo 1, pagina 66
% valores expresados a moneda de Mayo/2009.
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Se calculé lainformacién para el modelo estandar ya que es un modelo intermedio de
construccion en calidad y precio y ademas es el modelo que presenta el mayor nivel de
venta (40 % del total).

Disminuir laentregainicial, y por tanto aumentar la financiacion permitira a Carod
Maderas competir mejor respecto a resto de las empresas, atrayendo clientes que antes
optaban por las facilidades de entrega de la competencia facilitando asimismo el
cumplimiento del objetivo de incrementar en 3 unidades anuales las viviendas vendidas.

OBJETIVO 2 - Aumentar en 3 unidades anualeslasviviendas vendidasy
construidas.

Estrategia

* Invertir en publicidad el monto requerido con los fondos provenientes de ventas
concretadas en el pasado, con el fin de posicionarse en los consumidores como “la
empresa pionerd’ en viviendas prefabricadas en Neuquén capital, dando a conocer las
bondades de este tipo de productos (calidad, resistencia, durabilidad) de manera de
estimular lademanda actual y potencial, que en el presente toma decisiones mucho mas
cautelosas, por esto laimportancia de publicitar, y siempre dejando en claro su oferta
diferenciadora en calidad y financiacion.

Lapublicidad se concretara en 3 etapas a lo largo del periodo de planeacién del
Objetivo.

- 1° Etapa-
Periodo: Julio a Diciembre de 2009
- 2° Etapa-
Periodo: Julio a Diciembre de 2010
- 3° Etapa-
Periodo: Julio a Diciembre de 2011

Lapublicidad se realiza en el 2° semestre de cada afio debido a que en esta etapa crece
lademanday es técnicamente mejor fabricar en verano por condiciones climéaticas
sumado a que los dias son més largos paratrabagjar.

Costo:

Descripcion del Costo Semestral Total

Publicidad en Diario Rio | $3315 $9945 |os 3 afios.
Negro

Responsable: El duefio de la empresa, que es quien se encarga de concretar luego las
operaciones de venta.

% valores expresados a moneda de Mayo/2009.




Si actualmente se construyen alrededor de 11 viviendas anuales de las cuales el 40% se
realiza en la capital, se tienen 5 viviendas anuales en la ciudad de Neuqueén.
Para el 2012 el objetivo es vender y construir 14 viviendas,

2010, . e 8 viviendas
2001 11 viviendas
202, 14 viviendas

Algo factible de obtener en los préximos afios teniendo en cuenta que se estima un
déficit de 15.000 hogares en la capital hacia el 2010.

Dado que se necesitara personal adicional para poder afrontar las nuevas construcciones
se debera proceder a contratar un nuevo supervisor con la linea jerarquica que le siga.

Asimismo se debe tener en cuenta el costo adicional en concepto de sueldos asociados a
la construccion de 3 viviendas més: $20400 anual por vivienda.®’

OBJETIVO 3 - Disminuir lostiempos de obra a dos meses o menos todas las
viviendas fabricadas.

Estrategias

A) Capacitacion.

Si se conoce que con el cumplimiento de los objetivos que se pretenden lograr se
presentard una mayor demanda de viviendas para la empresa se debera empezar a
trabajar en el presente con mayor eficiencia en el armado de las viviendas. Para esto, es
preciso que cada uno de los miembros de la empresa sean debidamente capacitados.
Tal como se destaca en el cuadro de andlisis FODA, la capacitacion gratuita que el
gobierno provincial articula por medio de laUOCRA es una buena oportunidad que se
debe aprovechar. De esta manera se logra que todos los miembros trabajen con €l
mismo leguaje técnico tan necesario para evitar errores y malentendidos, por gemplo
los que se dan en la interpretacion de planos, y mejorar asi las actividades para poder
reducir los tiempos de obra de la totalidad de las viviendas.

Del acuerdo que firmo el gobierno provincial y la Fundacién de Educacion y
Capacitacion para los trabajadores de la Construccion, en su Ultima parte, se puede leer
gue se prevén 180 horas catedra de dictado de los cursos, que si bien no estan ain
definidas y distribuidas, probablemente su dictado no exceda los 4 meses.

A losfines del presente trabajo se estimaran 6 meses de duracion los cursos de manera
de obtener alin un margen hasta saber el tiempo real de duracién, conociendo la baja
probabilidad que los mismos excedan ese periodo.

Plazo: Junio a Diciembre de 2009
Costo: Gratuito.

Responsable: Todos los obreros de la empresa deben realizar la capacitacion.

37 |as remuneraciones asociadas a las 3 viviendas adicional es construidas estdn contempladas en la
pagina 57.
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B) Implementar un Programa Maestro de Produccion.

El programa maestro de produccion intenta establecer antes de comenzar con la
fabricacion una estimacion general de los tiempos de cada actividad de produccion de la
vivienda y ubica las necesidades de insumos de produccion al tiempo que se los precisa,
de manera que antes de su utilizacion ya se los este retirando de los proveedores para
gue lleguen justo atiempo ala obra. ES0 evitaria una de las probleméticas analizadas
dentro de los factores internos de la organizacion donde se destaca la falta de materiales
al momento que se los necesita para las viviendas fabricadas en Neuguén Capital. La
implementacion estaria a cargo de un profesional externo idéneo en la materia.

Plazo: desde Enero de 2010 hasta Abril de 2012.
Laimplementacion serd realizada en 4 fases de 7 meses de duracion cada una:

-1° Fase-

Reduccion del tiempo de fabricacion de la mitad de las viviendas vendidas a 2 1/5
meses 0 menos. Desde Enero a Julio de 2010.

-2° Fase-

Reduccion del tiempo de fabricacion de latotalidad de las viviendas vendidas a 2 1/5
meses 0 menos. Desde Agosto de 2010 a Febrero de 2011.

-3° Fase-

Reduccion del tiempo de fabricacion de la mitad de las viviendas vendidas a 2 meses o
menos. Desde Marzo a Septiembre de 2011.

-4° Fase-

Reduccion del tiempo de fabricacion de la totalidad de las viviendas vendidas a 2 meses
0 menos. Desde Octubre de 2011 a Abril de 2012.

Costo:

Honorarios profesionales del consultor: $1800 mensuales

28 meses de trabajo: $50400

Responsable: Consultor externo. Esta persona seria el hijo menor del duefio de la
empresa quien ya presupuestd esos honorarios.

Por ultimo, la empresa necesitara mejorar la contaduria por medio de la contratacion de

un profesional del rubro que ordeney registre las cuentas de la empresa en el futuro.

Costo
Honorarios Profesionales; $800

Responsable: Profesional externo. El contador a contratar es el hermano menor del
duefio quien también ya presupuestd esos honorarios.

Desarrollo de los objetivos

Como se puede ver en el desarrollo de cada uno de los objetivos, los mismos estan
descriptos en términos de costos, plazos y responsables asociados. A continuacion se
describen especificamente cada uno de estos items con el fin de aportar un mayor
detalle de los mismos.
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Resumen de Costos del Plan (costos mar ginales)

Publicidad®

En 2009 (seguin lapromocién 111 elegida):
$552.5 mensual; $3315 semestrales;

2010: $3315
2011: $3315

TOTAL: $9945

1) por 3 viviendas adicionales en 2010: $20400

2011: $ 20400
2012: $ 20400

TOTAL en sueldos: $ 61200

Consultor Externo para implementacion del Programa M aestro de Produccion

Honorario: $ 1800 mensual

TOTAL: $50400 por 28 meses de trabajo

Contador
Honorario: $800 mensual

TOTAL: $ 33600 por 42 meses de trabajo (3 afiosy 6 meses)

% Estos montos derivan de la evaluacion del presupuesto enviado por € Diario La Mafiana de Neuquén;
los detalles estén en e Anexo 2 dela pagina 67.
% Ver Anexo 1, pagina 66.
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Cuadro IX — Resumen de Costos paratodo €l periodo de planeacion

Concepto Monto en pesos
Publicidad $9945
Sueldos $ 61200
Honorarios de consultor $ 50400
Honorarios de contador $33600
TOTAL: $ 155145

Resumen de los plazos

La presentacion de los mismos se realiza de acuerdo al siguiente diagrama de Gantt.

2009

2010

2011

2012

1° 20 |3°

40

10

20

30

40

10

20 30 40 10 20 30

40

Capacitacion

Incrementar
Financiamiento

Publicidad

Incrementar 3
unid 1° afio

Incrementar 3
unid 2° afio

Incrementar 3
unid 3° afio

Reduccién tpos.
de obra 50% a
2,5 meses

Reduccién tpos.
de obra 100% a
2,5 meses

Reduccién tpos.
de obra 50% a 2
meses

Reduccién tpos.
de obra 100% a

2 meses
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Resumen de r esponsabilidades

Actividad Responsable
Publicidad Duefio
Construccion de 3u. anuales adicionales Nuevo Supervisor

I mplementar Programa Maestro de Consultor Externo
Produccion

Contabilidad Profesional Externo

El Organigrama de la organizacion se veria ligeramente modificado paratomar la
siguiente estructura:

Contador Consultor
‘T Externo
Supervisor |1 Supervisor |11

I 1 I 1
Jefe de Obra] [ Jefe de Obra} [ Jefe de Obra} [ Jefe de Obra} Jefe de Obra Jefe de Obra
) ( )\ ( )\ ( )\
Ayudante 1 Ayudante 1 Ayudante 1 Ayudante 1 Ayudante 1 Ayudante 1
(S J (& _J (& _J (& _J

(. oA
Ayudante 2 ( Ayudante 2 ) ( Ayudante 2 ) ( Ayudante 2 ) Ayudante 2 Ayudante 2

Interpretacién del Organigrama

Puestos Originales
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| ngr esos adicionales con € Plan

1) Los obtenidos por una financiacion superior paralas 5 viviendas que actualmente se

venden:

El ingreso actual para las viviendas de mayor venta (tipo estandar de dos dormitorios)
en la ciudad de Neuquén es de $18597*° por unidad, que seria su margen de ganancias
(con 5 viviendas: $92985)

Si se toma en cuenta que con la financiacion propuesta € ingreso es de $22661 por

unidad (con 5 viviendas anuales: $113305), un ingreso marginal anual de $20320.

2) Los obtenidos por e margen de ganancia de 3 viviendas més anuales:

Con 3 viviendas adicionales el ingreso anual asciende a $67983 ($22661 x 3u.). Dado
gue se planea 3 viviendas anuales mas hasta 2012 inclusive:

2010: $67983

2011: $67983

2012: $67983

TOTAL: $203949

Total: $20320 + $203949: $224.179

El ingreso que se obtendriasin el plan es de:
-$18.597 por unidad

-$92.985 anual (con 5 u vendidas en Neuquén capital)
-$278.955 en 2010, 2011 y 2012.

El ingreso con € plan:
-$347989: $278.955 + $69034 que son los ingresos con el plan después de costos
($224179 - $155145)

Luego, €l porcentagje de crecimiento del ingreso para las viviendas vendidas y
congtruidas en Neuquén es de: $347989/ $278955: 1.247 o un crecimiento de 24.7%.

“0 \er péagina 53.
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Concluson Final

Dadas las condiciones imperantes en la economia y los momentos de incertidumbre que
suelen vivirse en tiempos de crisis, se hace necesario agudizar al maximo el sentido de
analisis y realizar a su vez un monitoreo casi constante de las diferentes sefiales que
puedan aparecer en el tiempo, afin de actuar parareducir al minimo las amenazas que
Se presentan en los mercados actuales.

Tanto mas complicada es la situacion si se trata de una empresa que trabaja diariamente
sin una planeacion adecuada de sus actividades ni un rumbo definido hacia donde
pretenda llegar.

El propdsito de este trabajo, como ya se menciono, es el de desarrollar un Plan
estratégico para Carod Maderas con el fin de mejorar todas sus actividades y proponerle
diferentes cursos de accion que le van a ayudar a prepararse para los proximos afios, de
manera que pueda hacer frente a su competenciay que ademas, pueda aprovechar €l
fuerte déficit habitacional que se presenta en laregiéon en la cual trabaja.

Para poder cumplir con este proposito se efectud primero un estudio del entorno que
rodea ala empresa tomando en cuenta principalmente lo que sucede en Neuquén capital,
en donde se encuentra una demanda insatisfecha de viviendas de aproximadamente
15000 hogares, que no es ni mas ni menos que el 23% de la poblacion de la capital.
Desde el gobierno provincial y municipal, se llevan a cabo intentos de apaliar la
situacion pensando a futuro através de programas de capacitacion y un aumento del
gasto publico parala construccion de nuevos planes de viviendas. Sin embargo, como se
demuestra en el andlisis, aproximadamente el 89% de la inversidén estimada necesaria en
viviendas a nivel nacional debera provenir del sector privado. Esto demuestra el papel
gue juegan hoy las empresas privadas dedicadas a la construccion, y se datanto mas en
las provincias con un fuerte crecimiento poblacional, como sucede en Neuguén.

Aun asi, dada la coyuntura econdémica, este protagonismo del sector de la construccion
no implicalo mismo paratodas las empresas del sector dada la existente restriccion al
crédito, unainflacién en los costos de construccion, y también una cautela mayor por
parte del mercado ala horade invertir en su casa.

Es por esto que las opciones més econdémicas del rubro estan ganando mercado frente a
otras hasta ahora mas comunes como la adquisicidn de departamentos, o la construccion
de viviendas enteramente de material.

Por tanto, en el presente, las viviendas prefabricadas han encontrado un nicho bastante
prometedor, si se toma en cuenta gue es probable que la coyuntura se mantenga en €l
mediano plazo. Es por estarazon que en el Ultimo tiempo se ha incrementado en un
nimero importante la cantidad de empresas dedicadas a la construccion de viviendas
prefabricadas, gjerciendo fuertes presiones competitivas y orientando al sector hacia una
rivalidad en los precios.

Claro esta que las empresas gque quieren asegurarse un lugar en el mercado en esta
competencia de precios, con plena inflacion de costos de construccidn, deben optar por
utilizar materiales de inferior calidad o incluso reducir los metros cuadrados por
vivienda ofrecida.
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Dado que Carod Maderas nunca trabajé con materiales de inferior calidad en su intento
de brindar lo mejor a sus clientes, disminuir la calidad de las viviendas no es una opcién
atractiva'y vaaoptar por diferenciarse de la competencia. Por esto, su estrategia
competitiva sera la de Enfoque con Diferenciacion, por medio de una financiacion
superior de maneratal que se facilite la adquisicion de la vivienda.

Para esto debera eliminar primero ciertas debilidades internas como la falta de una
capacitacion adecuada en los empleados dedicados a la construccion, la ausencia de
registros contables fiables, y el riesgo de que todas las actividades centrales estén a
cargo de una sola persona. La solucion de todos estos obstaculos estan contemplados en
laestrategia creada y su plan de accidn asociado, que comienza con un objetivo
principal: incrementar un 20% los ingresos hacia 2012.

Esto trae aparejado otros objetivos secundarios que, importantes por su connotacion
estratégica, se estiman generaran en conjunto un incremento del 24,7% de los ingresos
dejando un margen positivo de 4,7%, que impregna de seguridad a lo planeado debido a
su factibilidad de alcanzarlo.

El objetivo principal serd llevado a cabo financiando una mayor proporcion del precio
total de la vivienda, generando un beneficio de $4064 por vivienda estandar construida,
su modelo de mayor venta. Con una cantidad actual de 5 viviendas construidas
anualmente en la ciudad de Neuquén el beneficio es de $20320 por afio.

Una mayor financiacion permitira a la empresa cumplir con el objetivo de aumentar en
3 unidades anuales las viviendas vendidas y construidas, el cual asu vez se logra
mediante una inversion en publicidad.

El plan finaliza con el cumplimiento del 3° objetivo: reducir a dos meses o menos el
tiempo de fabricacion de cualquier modelo de vivienda, através de la capacitacion de
los empleados. Esta capacitacion, a su vez, ayuda a eliminar una de las debilidades de la
empresa, que es €l error de los obreros en el proceso de construccion.

Dado que no se puede pretender tal reduccion de los tiempos de fabricacion en el corto
plazo, el objetivo se cumpliraen cuatro etapas. Las dos primeras intentan llevar a2,5
meses 0 menos el tiempo de construccion de todas las viviendas y las otras dos restantes
a solo 2 meses 0 menos, todo esto arealizarse por medio de laimplementacion de un
programa maestro de produccion.

Y a que la puesta en practica de todo €l plan de accién requiere de una labor conjunta
entre varios responsables, se estaria disminuyendo el riesgo de que las actividades clave
estén a cargo de una sola persona.

Luego, la contratacion de un contador publico contemplaria la solucion de la Gltima
debilidad asociada a la empresa, que es la falta de un registro de cuentas confiable,
ordenando la informacién econémica.

Esto esimprescindible para poder tomar en el futuro decisiones con mejor calidad de
informacion, que es una de las dificultades mas importantes que se presento al realizar
este trabajo.

Para finalizar, laimplementacion del plan va a orientar los esfuerzos de la empresa
hacia un solo rumbo: lograr en el futuro convertir a Carod Maderas en la empresa lider
en viviendas prefabricadas en la provincia de Neuquén (su nueva Visién), sabiendo que
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esta debe ser su posicidon debido a su carécter pionero en la provincia, creyendo que éste
es el lugar que le pertenece.

63



Anexo 1

Costos de Construccién™

A continuacion, los costos aproximados de las viviendas econémicas y tradicionales,
gue son los modelos més baratos y caros respectivamente. Luego un promedio del costo
de las viviendas Estandar que es el modelo intermedio en precio y calidad.

1) Viviendas Econdémicas (para 40 m?)

Materiales $9000
Mano de Obra $6200
Suministros y Supervision $1000
TOTAL $16200

Tiempo de obra: 45 dias
Precio Financiado (aprox.): $32800
Porcentaje del costo respecto al precio: 50%

2) Viviendas Tradicionales (para 70 n?)

Materiales $20000
Mano de Obra $14000
Suministros y Supervision $2000
TOTAL $36000

Tiempo de obra: 90 dias
Precio Financiado (aprox.): $60000
Porcentaje del costo respecto al precio: 60%

3) Viviendas Estandar (40 n?)
Dado que su precioy calidad esintermedio, se puede estimar un promedio del
costo (respecto al precio financiado) de 55%.

Sueldos

1) Se estima gue en conceptos de sueldos por 3 viviendas del modelo estandar se erogan
$20400

Laremuneracion estimada para 3 viviendas no es directamente proporcional al valor de
una vivienda multiplicada por 3 debido a un mejor aprovechamiento de la mano de
obra

*! Todos |os val ores son expresados a moneda de Mayo/2009.




Anexo 2

Presupuesto de Publicidad:

LA MANANA =

NEUQUEN

Estimado Diego:

Segun lo conversado telefonicamente cumplo en enviarle una propuesta
para que pueda evaluar su inversion y participacion publicitaria dentro del Diario La Mafiana de
Neuquén
A efectos de que UD pueda seleccionar seguin su posibilidad de inversion, es que le ofrecemos
diferentes opciones en medidas de avisos.

Nuestro Diario La Mafiana de Neuguén tiene un alcance a las Provincia de Neuquén y Rio
Negro en su totalidad, con una tirada de lunes aviernes de 16.000 a 17.000 g emplares con
diferentes aditamentos, |os sdbados de 20.000 a 23.000 gjemplaresy los dias domingos de los
25.000 alos 27.000 gemplares. Los dias sdbados salimos con Revista Rumbos y opcional
Revista 23, los dias domingos salimos con una edicion de revista 7 Dias.

SECCION CLASIFICADOS:

PROMOI 4 X 4X 4: PUBLICA 4 AVISOS X 4 SEMANAS DURANTE 4 MESES.

AVISOS DESTACADO (incluyelogo diferentes tipografias y puede ser en blanco y negro 6
color)

Ejemplos de medidas

Aviso de 2 columnas (igual a8.24 CMSde ancho) x 10 CMS dealto $21.216.00
Aviso de 2 columnas (igual a8.24 CMS deancho) x 5CMS dealto $10.608.00
Aviso de 1 columna (igual a 3.92 CMSdeancho) x5CMS deato $5.304.00
Aviso de 1 columna (igual a 3.92 CMSdeancho) x4 CMS deato $4.243.20
Aviso de 1 columna (igual a 3.92 CMS deancho) x 3CMS dealto $3.182.40

IMPORTANTE MUTUAL
de la cuidad de Neuruén
Necesita empleado:

- Persona responsable

- Buena presencia

- Disponibilidad para viajar

- Requisito excluyente y
con movilidad propia

- Sexo indistinto

[Para mayor informacion

comunicarse de lun. a vier.
de 10 a 17 hs. al:

448-3154 / 442-8176
(1 col x 5cms)
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Estas tarifas son finales en blancoy negro, por 4 meses de publicacion. Si desea puede ser
color los dias domingos con un pequefio recargo a color.

Ejemplo:

Aviso de 1 columna (igual a 3.92 CMSdeancho) x5CMS deato $5701.80 finales (4
dias de la semana a eeccion y los domingos acolor)

o6 Ng A * oo
OMEGA

Clase de apoyo y examenes

Libres y pec.

Todas las materias.

Taller de narracion y gramatica; tecnica de estudio

Medicinalinn |

- Ingreso: todas las materias,

- Programas con garantia.

Los resultados obtenidos avalan nuestros
8 afios de experiencia

Tarjetas de crédito.
5% de dcto. presentando este aviso.
San Luis 345 - 1° “D" - Ngn 8300
Tel: (0299) 4438026/ 154185696
Instituto_omega@yahoo.com.ar

— —

(1 col x 5cms)

PROMOII

AVISOS CON ESTILO (Unicatipografiasinlogo y, € texto puede ser modificado dentro de los
dias de contratacion las veces que deseg).

Avisodelcoal. (3.92CMS) x 10 Cm. dealto por 15diascorridos $663.00
Avisode 1 cal. (3.92CMS) x 10 Cm. dealto por 30 dias corridos $1226.54
Avisodelcoal. (3.92CMS) x5Cm. dealto por 15 diascorridos $331.50

Avisodelcoal. (3.92) x5Cm. dealto por 30 dias corridos $596.70

RESTAURANT

[CENTRO RESIDENTES SANTAFESINOS)
AGRILLAS DEL RIQ LIMAY

ROPA FEMENINA

BUSCA

Poner Distribuidora
en su hogar o local

80 9 Ganancia
Precios de fabrica.
jContactese ahora mismol.
jComuniquese ahora!

(o11) 47639284
pinet_modas@yahoo.com.ar

o Meny de 3 pasos
swe et El Ila beth $40 POR PERSONA 5|BEBIDA

MEDIO DA Y NOCHE
DE MARTES A JUEVES S/RESERVA
DE VIERNES A DOMINGD C/RESERVA
EXQUISITAS PASTAS PATAGONICAS
-ELABORACION PROPIA-
marisaethel24@hotmail.com

RIiO NEGRO 21790
NEUQUEN
Res.: ££7-0235 | 154-014666

M.&EN

EVENTOS GASTRONGMICOS

(1col x 5)

(1 cal. x 10)
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PROMOIII

4+ 2 PUBLICA 4 DOMINGOS QUE EL DIA DE MAYOR TIRADA'Y ADEMAS
PUBLICAMOS CON LA REVISTA 7 DIAS, SE BONIFICAN 2 DIASDE LA SEMANA A
ELECCION, ESDECIR 6 PUBLICACIONES EN TOTAL Y ABONA 4.

Ejemplo
*AVISO 1 COL (3.92 de ancho) x 5 cms de alto x 4 domingos $552.50 + 2 publicaciones sin
cargo.

Estos precios son finalesy color incluido, las 2 publicaciones a eeccién son en blancoy
negro.
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Anexo 3

Acuerdo entre la Provincia de Neuguén v la Fundacién de Educacion y Capacitacion
para los trabajadores de la Construccion

REPUBLICA ARGENTINA

PROVINGIA DEL NEUGQUEN

CONSEJO PROVINCIAL DE EDUCACION

PPTO, MESA DE ENTRADAS Y SALIDAS

.Ml

(o505t | [oows] [ roto |

Mro. de Expedients: 4025 - 0335779 Ale. 0/

Injckador:  DlA DIRECCION DE ED0UCACION DE ADULTOS
CFP-UOCRA
Fecha Inlela: 1!:1‘1::!20[:9

Cod. Tetita: CRE.ESC CREACION DE EScUELAS

EEIFE-E-I_J;ELD‘ENTRD DE FORMAGKIN PROFESIINAL - UDCAA - BL GUAL PUNGICRARS BN NEUSLEN
TAL.-

Fazha Entrada: ZEMI200S




PAOVINGIA DEL NeJlUEl

PODER EJECUTIVO ; "
l ) i :

. PROTOCQLO ADICIONAL N° 1
AL ACUERDO MARCO DEL 21 DE ABRIL DE 2008
SUSCRIPTO ENTRE LA PROVINCIA DEL NEUQUEN

Y LA FUNDACION DE EDUCACION Y CAPACITACION PARA LOS
4 "}'M_BAJADORjS DE LA causmuccmim :
) e i

Entre la PRGUINC!,IA DEL NEUQUEN, representada en este acto por el Sr.
Gobernador, Dr. Jorge Augusto Sapiag DMI N2-10,112.290, con domicilio gn la calle
Roca v Rioja de la ciudad de Neuquén, zn adelante & "GOBIERMO DE LA
PROVINCIA” v la (FUNDACION DE EDUCACICM Y ! CAPACITACION PARA LOS
TRABAJADORES DE LA CONSTRUGCION, representada por su Director Ejecutivo
Arquitecto Gustavo Gandara DNI N@ 18,138,473, con domicilic en Azapardo N© 954
de la Ciudad Auténoma de Buenos Alres, en adelante!la "FUNDACION", iconvienan
celebrar el presente Protocolo Adicional N 11a los fines de la implementacidn del
Plan Nacional de Calificacion para Trabajadores de i3 Industria de la Construccion y
particularmente para la construccidn, implantacion v puesta en funcionamiento en
el dmbito de fa Provincia del Neuquén del Centro de Formacidn Profesional para [a
Industria de la Construccidn, } : '
CQ‘!"LISID.ERANDQ:;: } ] :
Que ei “GOBIERI;IO DE LA PROVINCIA" lviene desarrollando
acciones conducentes a la formacidn profesional que mejoran fa empleabliidad de
los trabajadores, respetando las realidades socio econémicas locales y regionales.

Que resulta necesario instrumentar acciones conjuntas con el
objetive de asegurar la calidad de los procesos de formacion que se ejecuten en el
contexto del Acuerde Marco mencionado v fortalecer la Red de Instituciones de

Form'acson"ﬁ‘m?é’éioqa!. ] !
i § : ] :

Que la creacion €n el ambite de la' Provincla del Neuguén, del

Cenfro de Formacidn Profesional para la Industria de la Construccion, implica

promaver capacitaciones especificas para todo el sistema educativo provincial

propiciando en igual sentido la terminalidad de les planes de estudio de nivel iniciaE
y medio en aquejlas personas que ain no podido culminarlos.

’ w A " r
‘ Que la "FUNDACION _esta desarrollando actualmente planes de
mejora en lag Instituciones de Formacion Profesional, integrantes de la Red, con el
objeto de mejorar la calidad educativa. { ' ;

¥ » i |
g Que los Ministeric, de Justicla, Trabajo y Seguridad:

+ . Social; Desarrollo ngErritorEai ¥ Haclenda, Obras Iy YSeNE:iGS Phlﬁgsozrmgg
compror}-:eten a realizar en forma ceordinada los aportes necebarios parg la paesta
en funcnonlamlento del Centro de Formacion Profesional para la Industria de Ia
Construccidn en la Provincia del Neyquén, ' :

Qué la mntrihuciéril que se compromete 3 reglizar el “GOBIERNO
R - PROVINCIA”, se efectiia en' ¢l marco dg los apartes corjuntos que realiza 1a
GOBIERNO NACIONAL" & través del Ministerio de Tra bajo, Empleo y Sequridad

y 18 "FUNDACION” para el desarrollo de las actividades d i6 i
. activi e forma
para la industria de |a construccion. | i , Rl
Por: allo, las partei; acuerdanin ce!ehrér el prf-e.sente PR;DTOCC}
% arte; Lo
ADICIGNAL, como primera accién concreta en cumplimientc del Acuardo Marco
celebrado con fecha; 21 de Abril de 2008, sujeto a las siguientes cléusulas;

i
i

H

P R

1 EETS IS CrmEse e SO MSE.
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FHOVINCIA DEL NEUQUEN |

PODER EJECUTIVO! r‘ ‘ : :

PRIMERA:Et "GOBIERNO DE LA PROVINCIA" se compromete a aportar, en ek}
contexto del Acuerdo Marco suscripto con la “FUNDACION” en fecha 21 de abril de N\

2008, la suma de pesos cien mil ($ 100.000,00), para la construccion,
implementacidn y puesta en funcmnan‘nento de! Centro de Formacion Profesional
para la Industria dn la Construccmn en e} ambito de |2 Prownua

SEGUNDA: El "GOBIERNO DE LA PROVINCIA" designard a traves del Ministerio de
Justicia, Trabajo'y Seguridad, un representante quien tendra el rol de gestionar las
acciones vinculadas al presente PROTOCOLO AD‘CIONAL en gl &mbito de su
competencia.

TERCERA: La “FUNDACION" se compromete a destinar el aporte previste en la
clau5ula primera, a la construccién, refacciones y/o remodelacicnes necesarias
para cumplimentar el objﬂto de la presente, €l que deberd realizarse en la Sede de
la UOCRA, sita en calle Ministro Gonzalez N° 450 de la Cuudad de Neuquén; y a
presentar un mforme detallado al efecto.

'1 P
Previa lectura y ratif‘cacion de Ias partes, se firman dos (2) e;ernpiares de un

mismo tenor y & un solo efecto, en la Cludad de Neuquen a los dias del mes
de Julio de 2008.- . : -

-

}:-:s COPIA ﬁmL
«DEL ORIGINAL

A
SN T
E | ' '

B L TSI S
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PROVINCIA DEL NEUQUEN

PODER EJECUTIVO

ACTA ACUERDO ENTRE
EL GOBIERNO DE LA PROVINCIA DE NEUQUEN
¥ LA FUNDACION DE EDUCACION Y CAPACITACION PARA LOS
TRABAJADORES DE LA CONSTRUCCION

Entre la FUNDACION DE EDUCACION Y CAPACITACION PARA LUS TRABAJADORES
DE LA CONSTRUCCION, en adelante la “FUNDACION®, con domicilio en Azopardo 954
de fa CIUDAD AUTONOMA DE BUENOS AIRES, representada en este acto por &l Sr.
Victor Ricardo Carcar D.N.L N914.130.661, Delegado a carge de la UOCRA -
Seccional Neuguen, y e GOBERNADOR DE LA PROVINCIA DE NEUQUEN, Dr. Jorge A.
Sapag D.N.L N°10.112,290, quien sustribe ia prasente an representacion det Superior
Gobierno de la Provincia de NEUQUEN, en adelante la "PROVINCIA®, convienen
celeprar la presente Act2 a los fines de la Implementacion del Plan Nacional de
Calificacion para Trabajadores de la Industria de la Construccidn y particuiarmente

para el fortalecimlento de |2 Red de Ceéntros de Formacién para 1a Industria de Ia
Construccldn,-

CONSIDERANDO:
Que 12 PROVINCIA desarrolla acciones de Formacion Profesional que mejoran

la emplegbilidad de los trabajadores en respuesta a los requerimientos sectoriales y
|as realidades econdmicas locales y regionales.-

" Que resulta necesario Instrumentar las acciones necesarias con el objetivo de
asegurar la calidad de los procesos de formacidn que se ejecuten en el marco de los
Acuerdos menclonades y fortalecer Ja Red de instituciones de formacion profesional
para la i:nﬁHIsq'Ia de la mnshilr:clﬁn,-

Que la Fundaddn de Educacidn y Capacitacidn para los Trabajadores de la
Construcclon estd desamollando actualmente Planes de Mejora en las Instituciones de
Formacidn Profesional, Integrantes de la Red, con el objeto de mejorar @ calidad
educativa.- !

Por ello, las partes acuerdan celebrar la presente acta de acuerdo sujeto a las
sigulentes clausias:

71



PROVINCIA DEL NEUQUEN

PODER EJECUTIVO

PRIMERA:

Articular acclones de cooperacidn téenica para la implementacian y consolidacién de
una Red de In.stituciunes de Formacién Profesional para [a Industria de la
Construcclén.-

SEGUNDA:

La “FUI'@I\SACI_CJN" se compromete a:

A} Conformar un equlpo téenico — profesional, con especialistas en las distintas reas
a evaluar.-

B) Aportar: asistencla técnico pedagdgica, perfiles profesionales, mddulos de
formacién asocla:das y ios materiales diddcticas necesarios para desarrollar las
acclones de formacion. ‘ :

C) Acercar a las empresas proveedoras del sector para la realizacién de charlas
técnicas de nuevos productos y tecnc]uglas.

D) Formar a directivos, docentes y administrativos para la Gestion de Calidad en las
IFPs.

E) Aportar metodologias & infreestructura para la formacién y certificacidn de

competencias faborgles.

F) Proveer _eggipamfgn;_o para el desarrolio de acclones que asf lo requieran.

JERCERA:
La "PROVINCIA” se compromete a:

A) Designar formalmente un Centro de Formacién Profesional para integrarlo a la
Red de Instituciones de Formacidn Profesional, el que contard con la Planta
organica funclonal adecuada para desarrollar las tareas comprometidas.-

B) Designar formalmente a un representante titular ¥ un suplente delfios
establecimlento/s designados, qulenes ten't'lran el rol de gestionar acciones

(tales como gefinicién de Itinerarlos a fortalecer, con su correspondiente '

equipamiento, Emp[emeqtacidn de’ las capacitaciones especificas, etc)
vinculadas a la presente acta en el ambito de su competencia;

o} chtar los actos admlnistrativos correspondientes para validar las acciones
ob_ie'oo del presente Acta,

D) Organizar y promover la capaciacién de Cocentes, directivos o personal

administrativo de las instituciones designadas en los cursos que se ejecuten en -

&l marco del fortalecimiento en la calidad de la formacion.
E} Promover libremente, ya sea mediante circuilaresi reuniones o capacitaciones
pecfficas, en el émbito de la Provincia, para todo el Sistema Educative
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PROVINCIA DEL NEUQUEN

PODER EJECUTIVO

Provinclal, 1z utilizacién de las transferenclas metodcldgicas desarrolladas en
conjunto,

CUARTA:

El presente Acuerdo Marco tendrd una valldez de dos (2) afios, pudiendo quedar
renovado automdticamente a su vencimiento por perfodos iguales, si ninguna de las
partes que suscriben el presente notifiquen con antelacidn a 60 dias de su finalizacion
su deseq de po renovar el mismo. En caso de denuncia por cualquiera de las partes la
misma no tendrd lugar hasta tanto no finalicen las acciones en 'desarraflo, de acuerdo
a lo suscrito en los mspe;;twos protocolos adicionales.

QUINTA: .

En casq' de suscltarse cualquier controversla con relaclon a la interpretacién y/o
ejécucldn del presente Acuerdo Marco, las partes se comprometen a resolverla
directamente entre eilas, y solo en el c@so que las diferencias no pudieran ser
resyeltas de este modo, acudirén ante los Tribunales Ordinarios de la Ciudad de
Neuquén,-

Previa Iecturé y ratificacién de las partes se firman 2 ejemplares de un mismo tenor Y
2 un solo efecto, en la Ciydad de Neuquén a los  dias del mes de abril del 2008.-
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CONSEIO PROVINCIAL DE EDUCACTON
PROVINCIA DEL NEUQUEN

RESOLUCION No
EXPEDIENTE N° 4025-03357/09

NEUQUEN,
VISTO:

La presentacion efectuada por del Sefior Victor CARCAR, Delegado a cargo
de fa Unién Obrera de la Construccién de la Republica Argertina Delegacidn
Neuquen; y

CONSIDERANDO:

AN Que en cumplimiento al Acta Acuerdo celebrada entre el
f ’ \"Gobierno de la Provincia y la Fundacién de Educacidn y Capacitacién para los

: z.[Trabajadores de la Construccidn”, con fecha 21 de abril del 2008, y atento la
i~ Amplementacion del Plan Nacional de Calificacion de dichos trabajadores, es necesario
g.:-'.f.* Instrumentar los mecanismos para la apertura de un Centro de Formacion Profesional

\f‘--:if_,.'f‘ orientado al drea de Construccién;

Que es de suma importancia fomentar fa formacién profesional,
mejorando la empleabilidad de los trabajadores comprendidos en el Gremio "Unién
Obreros de la Construccidn de la Replblica Argentina” (UOCRA), a través de su
capacil‘racién en el corto plazo, favoreclendo vy ampliande su campo e insercion
laboral;

Que a fin de dar respuesta al requerimiento presentado ante la
Direccién General de Educacién de Adultos, se considera conveniente proceder a la
creacion del Centro de Formacion Profesional UOCRA, con dependencia det Distrito
Regional Educativo I, en la Cludad de Neuquén Capital;

Que atento lo expuesto precedentemente serd necesaria la
creacién de Ciento Ochenta (180) Horas Catedra distribuidas en quince (15) blogues
de doce (12) horas cétedra cada uno, & fin de articular el dictado de las
capacitaciones especificas;, contemplando las restricciones vigentes en el Dacrato NO
2004/08 del Poder Ejecutivo Provincial;

Que en virtud de dar cumplimiento al Convenio firmado por &l
Sefior Gobernador de la Provincla del Neuguén Dr. Jorge Augusto SAPAG,
corresponde dictar la norma legal pertinente; .

Por ello v en atencidn a las atribuciones conferidas por el Articulo
129 inclso “d” del Decreto Reglamentario N 572/62 de la Ley 242;

LA SUBSECRETARIA DE EDUCACION A CARGO DE LA PRESIDENCIA DEL
CONSEJIO PROVINCIAL DE EDUCACION DEL NEUQUEN

RESUELVE

19) CREAR ad referéndum del Poder Elecutivo Provincial — Ley 565 — a partir de la
firma de la presente norma legal, el Centro de Formacion Profesional UOCRA,
CUE 5801113-00, Periodo Marzo/Diciembre ~ 1 © Categoria - Grupo "A", en la
Ciudad de Neuquén Capital, el cual funcionard en las ex instalaciones del
Sindleato de la UOCRA.- ;

[ ———-

e
- CUNTROL
e, Adeinestzarion Plantas Fawuctongh,
_B-'ﬁECL‘J_'QH I BASE DE DATOS - C.P,SE.

":“‘g,agg'ﬁ _ HORAS
Feon ol e

- AEETE R
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CONSEIO PROVINCIAL DE EDU
" PROVINCIA DEL NEUQUEN

RESOLUCION N©
EXPEDIEHTE N° 4025 - 03357/09

2°) CREAR ad referéndum del Poder Ejecutivo Provincial — Ley 565 ~ a partir de la
firma de la pres_ente norma legal los cargos y horas que se detallan a

Cﬂnt%nuauqn

I Cargo Cddigo | Secuencia| Turno
1 Director de 12 cateqoria DAJ-7 101 Completo
1 Jefe de Seccién | DBD-7 101 Tarde
1 Secretario - I DAM-7 | 101 Mafiana
1 Preceptor | DEF7 101 Mafiana
1 Preceptor ' | DEF-7 102 Tarde
1 Paficlero - DCA-7 107 Tarde
7 (Siete) bloques de 12 {doce) Horas Catedra | DAC-6 Mafiana
cada uno — Fuera del Nomenclador Curricular )

8 (Ocho) bloques de 12 (doce) Horas Catedra | DAC-6 Tarde
cada unog - Puera del Nomenclador Curricular

3°) DETERMINAR, que dependerd de la Direccidn General de Educacidn de Adultos
el segu[rmllento pedagégico del Centro de Formacién Profesional UOCRA, de la
Ciudad pe meuquén Capltal -

40) ESTABLECER gue la creacidn mencionada en el Articulo 2°) se encuentra
contemplada en el Decreto N° 1945/08.-

) TMPUTAR .35, Mg, S350 514 MIRIR, 4 e 0 5A02

FuFi 1111 del Presupuesto General Vigente (Prorrogada).

69) ESTABLECER que por la Direccion General de Educacion de Adultos se
realizardn las notificaciones ¢correspondientes.

7°) REGISTRAR, dar conodmiento a: Vocalias; Direccion General de Despacho;
Direccién General de Recursos Humanos y Sistemas; Direccion de Sueldos;
Departamento Plantas Funcionales; Direccion Centro de Documentacién e
Informac;c-n Educatwa, Direccién General de Distrito Regional Educativo I
Direccidén de Planeamlento Educativo y Direccion de Base de Datos; GIRAR el
presente Expedleme a la Direccidn General de Educacion de Adultos a los fings
estableudos en €l Articulo 6%) ELEVAR al Ministerio de Gobierno, Educacion y
Justicia, Cump!ido, ARCHIVAR.

CONTROT,
Dok
i;IIRI'JENC ldmhlmﬂmﬂfm Planias Funclonalps

N BE BASE DE DATOS .
___CARGO Sha

‘. | S RRIRR
f__..______ de Educaciin de Aduttos
Bacho . . of . (F R E



Anexo 4
Edtilos de viviendas

- Vivienda econdémica-

- Vivienda estandar -

Ko
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- Vivienda Tradicional -

2- Durlock

3- Machimbre
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Anexo5

Divisién Politica de Neuguén

Mapa 1.%
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Crecimiento poblacional de cada provincia

Cuadro X - Poblacion censada en 1991 y 2001, variacion intercensal relativa 1991-

2001.

Bs. As provincia y
ciudad
Catamarca

{jh Euf;.c: =

Chubut
Capital Federal
Cérdoba

Cormientes

Salta
San Juan

Tucuman

pr| a.l:il;-;l'l 1991

386.833

Poblacion EE_] 01
474.155

101.079

1.338.523

Vanacion Relativa %

Fuente: Elaboracidn propia en base al Censo Nacional de poblacion, Hogares y Viviendas 2001 del

INDEC. www.indec.gov.ar



Anexo 6

Entrevistainformal:

*¢Cuél esel nombre dela empresa?

- Al principio se llamaba Carod Maderas S.R.L, pero luego que cerramos en 2001 siguid
funcionando con € mismo nombre pero como una sociedad de hecho.

* ¢ Porqué hubo un cambio en € tipo legal?

- Por lacrisis del 2001, y ademas porque para ese entonces la empresa acumuld una
deuda aproximada de $71.000. Lo que sucedié en ese momento fue que en los90’s el
tipo de cambio 1 a 1 permitioé importar productos de madera desde brasil o chile a
precios mas bajos que los del mercado interno; siendo que en ese momento los
carpinteros de la zona eran los principales clientes que compraban madera al aserradero
el negocio fue afectado ya que era mas accesible importar e mueble terminado. Otro de
los factores que influyd en la situacion econdmica fue que también por causa del tipo de
cambio los productores de frutas del valle tenian grandes pérdidas porque los precios de
sus productos no podian competir en el exterior, perdiendo la oportunidad de exportar
sus excedentes, pero ademas les afecto laimportacion de frutas, lo que llevo a efectuar
cortes de ruta de 4 a 6 meses de duracion en larotonda de la ciudad de Cipolletti (frente
al negocio de la empresa del trabajo) que estaba cerca del puente Neuquén-Rio Negro
resultando para ellos un punto estratégico de corte. Esto afectd la empresa por tratarse
del Unico local de comercializacion que tenia. Los altos costos fijos en empleados y un
aserradero més las presiones impositivas nos empujaban a financiarnos cada vez més
para seguir en el negocio. Y alos clientes debiamos financiar cada vez méas también.
Con lacrisis no pudimos hacer frente alas obligacionesy cerré el negocio. Teniamos
cuentas por cobrar més 0 menos por $100.000, pero financiadas a plazos mayores que
las exigencias de pagos.

*¢Cual essu actividad principal?, ¢Esla misma que en sus comienzos?

- Antes del 2001 erala venta de maderas al publico y también al por mayor, los
principales clientes eran carpinteros que la utilizaban como materia prima para sus
trabajos. En 1987/8 se comenzd con la fébrica de viviendas y el negocio anduvo bien
por un tiempo, luego declind y después de la crisis del 2001, el negocio continud solo
con laventa de casas, que era la actividad mas prometedora por la demanda que
continuaba en expansion.

* ¢ Como funciona la financiacion con los clientes?

- Ellos contratan la realizacion de una obra con la empresa; para comenzar con las
actividades se les pide una entrega de $18.000, luego por contrato se debe entregar por
etapas el 60% del valor total de la vivienday con esto afrontamos |os costos de materias
primas y mano de obra; el resto se puede financiar en 12 o 24 cuotas mensuales, o en
mayor cantidad de cuotas, dependiendo de lo que se negocie con cada cliente. Esto
significa que con un interés anual del 20% sobre el monto restante, normalmente sblo
con el monto financiado se obtiene en ganancia de aproximadamente el 50% del valor
de la casa; en otras palabras seria para la empresa la posibilidad de darle a la gente la
oportunidad de tener su vivienda habitable en pocos meses, obteniendo como ganancia
lamitad del valor total de la casa sdlo con la financiacion.

* ¢Cuéntos empleados tiene la empresa?

- Mas 0 menos el 95% de los empleados trabajan directamente en las obras; no son
muchos, en realidad hay fijos unos 12, pero como se contrata por obra, hay muchos que
no trabajan actualmente. Si se aceptara mas trabajo se perderia el control de las
actividades, porque a muchos albariiles hay que explicarles con detalle cada paso. Hay 2
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capataces en 3 obras trabajando y las visitan continuamente, ellos son los encargados de
las contrataciones del personal.

* ¢Son conscientes los empleados del puesto quelestocay lasresponsabilidades
inherentes?

- Ellos saben para qué se los contratay se les aclara més 0 menos las actividades que
van atener que hacer en la obra, a muchos hay que adiestrarlos en las tareas, eso se hace
en la misma obra con la ayuda del supervisor, quién por su parte recibe mis ordenes
sobre como hacer cada cosa, qué esta mal, etc.

*Esdecir, los empleados no estan capacitados, pero ¢existe algun proceso de
capacitacion formal antes de empezar atrabajar?

- La capacitacion lareciben al momento de la obra.

* ¢ Conocen los empleados cuales son las relaciones de autoridad?, ¢Estan
descriptas en algun organigrama?

- En general todos saben que tienen que seguir las drdenes del supervisor paratodo lo
especifico de una obra, pero también cuando estoy en una obra doy directivas para
corregir las cosas que salieron mal, tanto ante el supervisor (capataz) como ante los
empleados. También voy alas obras para consultar si hubieron problemas y trato de
resolverlos, pregunto s faltan materiales, si hay alguna duda, que me comenten como va
cada proceso, €tc.

* ;.Qué sucede cuando faltan materiales?

- Averiguo en varios proveedores los precios de los materiales que se necesitan y si
tienen stock; aunque normalmente ya tengo unaidea de los precios, a veces los
materiales no los tienen en la cantidad necesariay se terminan comprando a uno 0 mas
proveedores.

* ¢Existe un plan maestro de fabricacién, o algin método de programacion de la
produccion?

- Todas las mafianas antes de comenzar me organizo con los trabajos de cada diay en
base a eso me comunico con los capataces, paralelamente se llevan los materiales a la
obra. Lo demas lo voy controlando yo yendo una o dos veces por semana a cada obra.

* ¢ Se han realizado mediciones de tiempos estandar de cada paso del proceso
productivo?

- No, pero agrandes rasgos los afios de experiencia me dicen que cosas no pueden durar
mas de un dia, 0 que en una semana se deberia haber terminado con ciertas actividades.
*¢Cuanto tiempo dura € proceso de fabricacion de una vivienda?

- Unavivienda estédndar, por eiemplo unatipo Tronador que es una casa chica, no puede
durar mas de 3 meses; otras como las Canadienses 0 Alpinas, pueden durar 4 0 5 meses,
si todas las condiciones climéticas lo permiten. Una vez terminada, queda a criterio del
cliente si ademas quiere se cologuen los pisos, muebles de bafio, etc. es decir la casa
gueda armada en su estructura e instalaciones sanitarias, y luz, etc., € resto de las
terminaciones las puede contratar adicionalmente con la empresa o hacerlo aparte.

* ¢Cuenta la empresa con una Vison/Mision defuturo?

- No.

*¢Hay definicion de objetivos, propésitos, metasa corto y largo plazo?

- Enrealidad los objetivos estén implicitos, como por eiemplo el que los tiempos de
obra no superen los tiempos normales de fabricacion.

-fin de laentrevista-
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Anexo 7

Entrevista para el andlisis sincrénico

1° Entrevista

Cﬁ] Lugar del entrevistado en el organigrama.

T e

|::][

) | )
1t 1t 1t )
) ) ) )

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢Hace cuanto trabaja en la empresa?
Hace 25 afios.

¢Cual cree usted que es el rol de esta empresa en la sociedad?
Cubrimos uno de los aspectos mas importantes del matrimonio: la casa propia.
Y el matrimonio esla célula de la sociedad, de ahi nuestra importancia.

¢Cuales que usted que son las principales presiones que enfrenta hoy la
organizacion?
Las leyes impositivas principal mente.

¢Considera que usted disfruta de discrecionalidad en su puesto laboral?
S.

¢Se congrega en alguna iglesia?
S.

¢QUEé cree usted que condiciona el porvenir de la empresa, las variables de
mercado, la voluntad de Dios, o un poco de las dos?

Snceramente en |o personal pienso que la voluntad de Dios. Aunque si selo ve
desde una mirada netamente comercial uno pensaria que son las variables de
mer cado.

¢Cree usted que los principios biblicos son puestos en préctica diariamente en la
empresa?

No. Los principios biblicos son una blsqueda, un ideal, es donde quisiéramos
Ilegar. Es decir, todos |os principios son practicamente imposibles porgue no
somos perfectos como Dios, pero eslo que intentamos cada dia.

¢Como definiriael éxito para esta empresa?

El éxito esta definitivamente en la bendicidn sobre los empleados y |os clientes.
Incluso a mi edad, entre hacer una casa barata o una cara prefiero una barata
S se estd ayudando a alguien con pocas posibilidades, me genera mas
satisfaccion eso.
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9) Enlo personal, ¢preferiria que los nuevos empleados que comiencen en esta
empresa pongan en practica los principios y valores que aparecen en laBiblia, o
le esindiferente?

S, enlo personal prefiero que los pongan en practica. Es decir, no es
determinante que sea cristiano para que trabaje en la empresa pero s que
ponga por obra estos principios, fundamentalmente el no robar.

10) ¢Qué consgjo le daria a un nuevo empleado para que tenga una buena adaptacion
e integracion en la empresa?
Yo e consgjo que le doy a la gente que seinicia es que no se copie a los demas,
gue su crecimiento va a estar determinado en como trabaje en la empresa; s
guiere crecer tiene que ser el mgor.



2° Entrevista

L) &

)

( ) | ) Lugar del entrevistado en el organigrama.

}

) |
]h ]h ]h )
L "L ),

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢Hace cuanto trabaja en la empresa?
3 afnos.

¢Cual cree usted que es el rol de esta empresa en la sociedad?

Construccién de viviendas en € sentido econdmico, pero también su rol va mas
allay tiene que ver con solucionar un problema a las familias, y es importante
entablar una buena relacién, incluso un vinculo de amistad, con los clientes
luego definalizada la obra, ya que en definitiva esto es |la mejor propaganda
gue setiene. S se da la ocasion tratamos de contarle nuestro testimonio
personal con Dios, aunque no siempre es posible.

¢Cuales que usted que son las principales presiones que enfrenta hoy la
organizacion?
La principal esla incertidumbre econdémica.

¢Considera que usted disfruta de discrecionalidad en su puesto laboral?

Por €l tipo de organizacién y su dinamica, asi como también por € tiempo
reducido en la construccion mi rol implica tomar decisiones de manera que esa
dinamica no se vea obstruida.

¢Se congrega en algunaiglesia?
S.

¢QUE cree usted que condiciona el porvenir de la empresa, las variables de
mercado, la voluntad de Dios, o un poco de las dos?

Cuestiones econdmicas, porque entendemos que Dios quiere lo mejor para
nosotrosy esta vision que Dios puso en Daniel (propietario) hace que confiemos
en gue nosva air bien; y se ve que mientras en otras empresas se esta
despidiendo a los empleados a nosotros todavia nos sigue yendo bien. Ahora
estamos terminando una casa en Neuquén, se esta concretando la venta de otra
y ya tenemos otro interesado, y creemos que eso viene de parte de Dios.

¢Cree usted que los principios biblicos son puestos en préctica diariamente en la
empresa?
S.

¢Como definiria el éxito para esta empresa?

El éxito esta determinado por un bienestar general porgue no podemos
enajenarnos de lo que le sucede a los clientes o a las personas a cargo. El
bienestar del cliente es nuestro bienestar, y esto se traduce en un beneficio para
la empresa ya que, esté estudiado que un cliente tiene contacto con 40 personas
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9)

por dia, s habla bien de nosotros significa para la empresa la posibilidad de
vender mas.

En lo personal, ¢preferiria gue los nuevos empleados que comiencen en esta
empresa pongan en practica los principios y valores que aparecen en laBiblia, o
le esindiferente?

Obviamente preferiria que la gente tome en cuenta a Dios y que ponga en
practica los principios, pero sucede gue las personas con las que trabajamos
tienen muchas limitaciones y carencias; en la medida que uno va dando su
confianza mucha de la gente se termina sintiendo en ventaja y ese vinculo es
perjudicial parala empresa, y esto se da mas alla que sean cristianos o no. El
hecho de que sean cristianos no determina la relacion que tengamos con ellos
porque siempre hay que tratar de mantener una cierta distancia para que no
aprovechen de esa amistad que uno le pudiera llegar a dar.

10) ¢Qué consgjo le daria a un nuevo empleado para que tenga una buena adaptacion

e integracion en la empresa?

La gente cuando llega a la empresa llega con una necesidad. Nuestro consgjo es
gue no solo se centre en eso sino en que también aprenda € oficio para que
pueda crecer en la empresa y personalmente en su entorno. Sno vienen por €l
salario y no tienen iniciativa de crecer mas nunca hay un compromiso con la
empresa. Sempre le recalcamos que s ellos se esfuerzan pueden tener a cargo
mas responsabilidades y una mejor paga.
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3° Entrevista

Lugar del entrevistado en el organigrama.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢Hace cuanto trabaja en la empresa?
3 afnos.

¢Cual cree usted que es €l rol de esta empresa en la sociedad?
Dar trabajo, y bienestar a otras familias que son los clientes.

¢Cuales que usted que son las principales presiones que enfrenta hoy la
organizacion?

La gente que se contrata, porgue por ahi se confia Daniel en poner a alguien
como oficial cuando deberia estar como ayudante porque no tiene tanta
experiencia. También son dificultades el tiempo que tenemos para construir y €l
clima.

¢Considera que usted disfruta de discrecionalidad en su puesto laboral?

En este momento tomo las decisiones, no en todo, pero s veo gque una ventana
en € plano no puede ir donde esta la cambio. Esto al principio me generé
algunos problemas con Daniel pero con el tiempo cada vez nos entendimos mas
y pasa eso pero no tanto. También cuando veo que algo no va a funcionar selo
digo a Danidl y el a veces me da la razon y a veces tengo que hacer lo que é me
dice.

¢Se congrega en algunaiglesia?

No, fui un tiempo a los Testigos de Jehova y me prohibian cosas que no me
parecian. Después fui a una iglesia evangélica pero dejé. Quien a veces me
quiere llevar es Daniel o Esteban (supervisor), como que parece que Sse ponen
de acuerdo (serie).

¢QUE cree usted que condiciona el porvenir de la empresa, las variables de
mercado, la voluntad de Dios, o un poco de las dos?
Principalmente la voluntad de Dios, y en segundo lugar |a economia.

¢Cree usted que los principios biblicos son puestos en préctica diariamente en la
empresa?
S, creo que si. Mas por €l sentido entre el trato con Daniel o Esteban.

¢Como definiriael éxito para esta empresa?
Vender mas casas.
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9) Enlo personal, ¢preferiria que los nuevos empleados que comiencen en esta
empresa pongan en practica los principios y valores que aparecen en laBiblia, o
le esindiferente?

Lo ideal seria gque ponga en practica por € modo de tratar que habria en la
relacion, aparte seria mejor €l trabajo.

10) ¢Qué consgjo le daria a un nuevo empleado para que tenga una buena adaptacion
e integracion en la empresa?
Por empezar que se lleve bien con todos, después por hacer las cosas como se
diceny no abusar de la confianza de los demas.
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Anexo 8

Publicaciones (informacidn del entorno).
Las publicaciones estan presentadas en orden cronoldgico y abarcan desde el mes de
octubre hacia el mes de diciembre de 2008

A)
SUPLEMENTO - ECONOMICO
05.10.2008

>>EDICIONES ANTERIORES

€conomico

Construccidn, en picada

En Neuguen cayo mas del 35% en el ano. Las fuentes laborales, muy afectadas.

A+ w- & =2 P

La construccion en la Argentina durante
agosto crecio6 solo el 0,9% respecto del egistradc Proving
mismo mes del afio anterior y mostré una Enero - julin del 2008 (% de variacion interanual)

caida de 3,1% en relacion a julio pasado. En II I W
Neuquén, los datos no son mejores. Segun - 5' g : B II II I I
informacion consignada por el Instituto de £ 3 5 2 g
Estadistica y Registro de la Industria de la =1 “ 5 S x
Construccion (IERIC), la cantidad de

trabajadores registrados en la actividad cay6é . 3
cerca del 17% en lo que va del afio y las Pl st o ERUE o b 0. %

solicitudes de las libretas de empleo se
desmoronaron en agosto cerca del 45%
respecto del mismo mes del afio anterior.

Click paraver més fotos |

Fuentes empresarias de la region ligadas a la actividad destacan que la construccion
en Neuquén cayd mas del 35% en lo que va del afio, teniendo en cuenta los
permisos de obra que hoy estan registrados en los principales municipios de la
provincia y el freno que existe sobre la obra publica. S6lo se mantienen, pero
también con baja intensidad, las obras particulares de ampliacion y construccion de
vivienda que no movilizan gran cantidad de trabajadores.

Hoy Neuquén se encuentra entre los cuatro distritos mas importantes que presentan
mayores pérdidas de empleo en esta actividad (ver infograma adjunto). La
perspectiva existente sobre la creacion de nuevos puestos de trabajo para los
préoximos meses continda siendo poco favorable, dado que no se esperan cambios
dentro de la industria para esta region. Desde el sector privado se destaca que los
costos de construccion tocaron niveles historicos y que hoy sélo hay un mercado
muy selectivo que paga emprendimientos (departamentos) por encima de ellos.

El boom del periodo 2003/2007 no volvera. La desaceleracion de la actividad ya es
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palpable en Neuquén. La construccion de edificios para viviendas u oficinas, que
hace s6lo un par de afios era uno de los indicadores del crecimiento que mostraba la
actividad, hoy esta casi paralizada. Respecto de la obra publica, los datos que refleja
el presupuesto no son nada alentadores. El desfinanciamiento de caja que presenta
la administracion Sapag hace dificil que parte de los fondos asignados a partidas de
gastos corrientes (que se llevan mas del 80% del total de las erogaciones) se
reorienten a trabajos de infraestructura. Esto quiere decir que los niveles de obra
publica en Neuquén se mantendran bajos, lo que terminard repercutiendo en forma
negativa en toda la actividad global.

Fuente en Internet:
http://www.rionegro.com.ar/diario/economico/2008/10/05/15215.php
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REGIONALES
25.10.2008

EDICION IMPRESA PAG. 8 » REGIONALES

Culp6 a Sobisch de la falta de viviendas

A+ - B &=

NEUQUEN (AN) - El ministro Julio de Vido responsabilizé al ex gobernador Jorge Sobisch
de la falta de viviendas para dar respuestas a la enorme demanda habitacional que sufre
la provincia.

"Nosotros hemos llevado adelante casi 400.000 viviendas de la mano de todas las
provincias, inclusive la de Neuquén. Debo reconocer que el gobernador Sapag le ha dado
un renovado impulso”, lo elogid.

Y enseguida dijo que "cuando él (por Sapag) asumio el impulso no estaba, no habia el
mismo interés que manifiesta hoy".

El gobierno de Sobisch mantuvo siempre una politica de enfrentamiento con el gobierno
nacional de los Kirchner.

"Nos conocemos desde el afio 90 con el gobernador (Sapag), asi que jugamos de
memoria, como quien dice", afiadié apelando a la metafora futbolera.

Sostuvo que con el mandatario neuquino y sus funcionarios el ministerio de Planificacion
Federal esta "tratando de llevar adelante de alguna manera lo que no se hizo en los cuatro
afios anteriores. Lamentablemente ese tiempo ya no esta"”, afiadio.

"En estos meses se van a anunciar fuertemente los planes de viviendas. No podria decir
cuantas viviendas vamos a construir en Neuquén, pero lo que si hoy puedo decir a la
provincia y a sus habitantes es que la Neuquén esta al dia con sus presentaciones, que
estan todos los tramites" en orden, afiadio.

El proceso va "viento en popa, y asi como se hicieron a nivel nacional cerca de 400.000
viviendas en los ultimos cinco afios, la idea es hacer un nimero similar o mayor en los
proximos tres".

Fuente en Internet:
http://www.rionegro.com.ar/diario/2008/10/25/1224913815100.php
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NEUQUEN (AN).- En la propuesta de qué hacer con los fondos extraordinarios
generados por las renegociaciones de los contratos, la Concertacion propone que
la mitad del "canon de ingreso al area", el concepto que reune la mayor parte de
los montos extraordinarios, sea para atacar la crisis habitacional.

En tres afos, los fondos serian afectados en forma exclusiva a un programa de
urbanizacién, para dotar de infraestructura a loteos; uno de construccion basica,
para contribuir con plateas, nidcleos himedos o servicios a la edificacion que los
vecinos por su cuenta inicien; una linea de financiamiento por micros créditos, con
un sistema de préstamos secuenciales por cumplimiento de obra; y finalmente uno
de tierras, orientado a la adquisicion y/o expropiaciéon de terrenos. Por el canon de
ingreso al area, el acuerdo con YPF signific6 108 millones de ddélares para la
provincia. De esa cifra, la mitad (54 millones de ddélares o poco mas de 160
millones de pesos) se destinarian al plan trienal de emergencia habitacional. "El
monto puede alcanzar hasta dos veces y media ese valor cuando finalice el actual
proceso de renegociacion, lo que llevaria a superar en dos afnos, los 400 millones
de pesos", explicd Kogan en los fundamentos.

El diputado argumentd6 que "a un problema extraordinario como el déficit
habitacional debe atacarselo con recursos extraordinarios y en la forma mas
agresiva posible" y aclar6 que lo debe hacer el gobierno provincial, ya que "los
municipios no tienen forma alguna de resolver el problema habitacional™.

Fuente en Internet:
http://www.rionegro.com.ar/diario/2008/10/26/1224990771236.php
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NEUQUEN

REGIONALES - 12.11.2008 12:30
El Gobierno lanzé el programa “Petréleo Plus’

La presidenta anuncié una mejoraen €l valor de corte del barril de crudo para favorecer
su rentabilidad. La medida impacta directamente sobre la provincia de Neugqueén, que
obtendria mas ingresos por regalias.

Buenos Aires.- La presidenta Cristina Kirchner anuncio este mediodia el Programa
"Petréleo Plus', con €l fin de estimular la produccién y aumentar las reservas de crudo.

El anuncio serealizaré desde la Residencia de Olivos, y la jefa de Estado estuvo
acompanada de los gobernadores de las provincias petroleras, entre ellos el mandatario

neuquino Jorge Sapag.

El plan permitira a las empresas petroleras obtener una mejora en el valor de corte del
barril de crudo, hoy situado en torno alos 42 délares, llevandolo a unos 52 dolares €l
barril, a fin de mejorar su margen de rentabilidad, favoreciendo asi las inversiones en
materia de exploracién y produccion.

La medida impactaria también los ingresos por regalias que perciben las provincias
productoras, de ali que los territorios patagonicos hayan planteado publicamente la
expectativa que el anuncio conlleva.

A diferenciadel programa"Gas Plus" que reconoce un mayor precio parala produccion
de los nuevos yacimientos descubiertos -los anteriores quedaron con un precio
congelado de 1,80 por Millon de BTU- en el caso del petréleo la mejora del precio se
aplicariatanto alos pozos que ya estén en produccién como a los que surjan de la
actividad exploratoria que se esta llevando adelante por parte de las operadoras.

La puesta en marcha del programa surge de un minucioso trabajo de las autoridades del
Ministerio de Planificacion Federal de la Nacion, cuyo titular, Julio De Vido, definio
detalles dias atras con las maximas autoridades de las compafiias mas importantes con
asiento en territorio nacional.

De acuerdo con las estimaciones oficiales, una subade entre 7'y 9 dolares en el barril de
corte permitiria no solo incrementar la produccion de crudo en el pais, afin de abastecer
al mercado interno, sino también mejorar |os excedentes de exportacion, dos parametros
fundamentales de la produccion petrolera que en los Ultimos afios registraron una
notoria caida

A esto se suma el nuevo escenario que plantea la crisis financiera internacional, que se
refleja en una caida mundial del precio del crudo y en un encarecimiento del crédito que
hacen prever multiples desafios para el sector. (NA)

Fuente en Internet:
http://www.Imneuquen.com.ar//noticias/2008/11/12/10245.php
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Este es un segmento extraido de un informe emitido por la Secretaria de
Industria, Comercio y PYME. El articulo entero se podra obtener completo
en ladireccion Web que seindica al final del recorte.

De acuerdo al ultimo Censo Nacional de Poblacion y Vivienda (afio 2001) la poblacion es
474.155 habitantes. La tasa de crecimiento poblacional es tres veces superior al promedio
nacional llegando a 4,1% (en la Unién Europea es 0,2% y en Estados Unidos es de 1,2%),
correspondiendo en igual proporcion el crecimiento natural y el migratorio. El 88,6% de la
poblacion esta asentada en centros urbanos. La poblacion provincial es joven, el 95% tiene
menos de 65 afios y el 32,1% tiene menos de 15 afios.
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www.patagonialands.com/descargas/.../neuquen/info_socioeconomica.pdf
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Viernes 26 de Diciembre de 2008

Esperan
cambios
en los
alquileres

A+ a- & =

NEUQUEN (AN).- El vicepresidente de la Camara Inmobiliaria de Neuquén,
Guillermo Reybet, indicd que es posible que en funcion de la crisis que afecta al
sector se modifiquen los valores de los alquileres de vivienda, diferenciando las
prestaciones y calidad de cada casa, modificacion que podria generar una leve
baja en algunos casos.

"Esta crisis que se esta abriendo seguramente hara que se sinceren los alquileres,
porque hasta ahora con la euforia que habia se cobraba casi lo mismo por una
casa en el centro que por una en el oeste 0 una en excelente estado y otra de
mala calidad", indicé Reybet.

El referente inmobiliario sefialé que "no creemos que se dé una baja generalizada
de los alquileres de vivienda, pero lo que si puede pasar es que haya una leve
modificacion por ese sinceramiento”. Si bien Reybet se mostré confiado de que en
materia de alquileres toda la zona aledafia a Neuquén capital se mantendra en una
etapa de amesetamiento, destaco que "tanto los inquilinos como los compradores
estan y van a estar cada vez mas cautelosos y minuciosos de los beneficios que
tiene una propiedad, los servicios, la ubicacion y no sdlo el precio, que era el Unico
determinante que se estaba aplicando hasta el momento".
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