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PEDRO JOSE OSTOS

Director General de Dharma Ingenieria

«Las promotoras
- prosperan con
nuestra tecnologia»

Al frente de su empresa, este onubense fortalece la innovacion

tecnologica de las promotoras inmobiliarias ofreciéndoles

diversas soluciones a través de un sistema propio, SIGI
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—¢;Coémo, cuando y con qué objeti-
vos nace Dharma Ingenieria?

—Un grupo de ingenieros de telecomu-
nicaciones e informaticos, dedicados
al desarrollo de proyectos de alto nivel
tecnologico, v principalmente enfoca-
dos al desarrollo de nuevas tecnolo-
gias emergentes, decidimos formar
nuestra propia compania hace 10 afos,
con el objetivo claro de fortalecer la in-
novacion tecnologica en las promoto-
rasinmobiliarias, de forma que se apo-
yaran en nosotros para optimizar sus
recursos y obtener una mayor eficacia
ensus mercados y, consecuentemente,
que prosperaran por medio de la im-
plantacion de nuestra tecnologia.
—.Qué ofrece Dharma al mercado
promotor inmobiliario?

—Un equipo de profesionales compro-
metidos con el cliente y con sus resulta-
dos. Ya sé que es un término utilizado
hasta la saciedad, pero nos converti-
mos en «socios tecnologicos»; no sélo
aportamos el sistema de gestion inte-
gral para promotoras inmobiliarias,
SIGI, que podria considerarse nuestra
particular «joya de la corona»: alrede-
dor de SIGI orbita todo un universo de
soluciones en consultoria de organiza-
cién, implantacién, formancion, con-
sultoria estratégica, etcétera.

—(En qué consiste este Sistema In-
tegrado de Gestion para Promoto-
res (SIGI) que han llegado a califi-
car ustedes de «revolucionario»
frente a otros sistemas?

—Como solucién de producto, la evolu-
cion formal que ha protagonizado SIGI
ha sido, efectivamente, revoluciona-
ria. En muy pocos anos hemos genera-
do un software ligero, practico y adap-
table que nada tiene ver con generacio-
nes precedentes muy proximas en el
tiempo. En Dharma Ingenieria hemos
aplicado diseno a SIGI, lo que nos ha
permitido agregar valor a nuestros de-
sarrollos; sin duda, el fundamental es-
ta en la confianza de nuestros clientes
una vez terminado el proyecto.
—¢Alguna novedad exclusiva res-
pecto a otras empresas del sector?
—8i tuviera que resumirlo diria que
flexibilidad de adaptacion. Si quiere al-
go mas tangible o puntual, hablando
de producto software, podria resaltar
nuestra forma de solucionar la analiti-
ca por centro de costes, tesoreria y he-

rramientas de ayuda al promotor en la
comercializacion y servicio postventa
de su negocio. Todo ello bajo el para-
guas de nuestro principal activo: inno-
vacion tecnologica, una innovacion
que ha merecido el apoyo institucio-
nal del CDTI.

—;Por gué afirman haberse conver-
tido en un referente en el sector?
—Podria extenderme con «musica
marketiniana», perolarealidad es que
nuestra actual posicion en el mercado
v las excelentes previsiones de futuro
provienen del nivel de satisfaccion de
nuestros clientes y de su campana de
«boca a oido» entre promotoras.
—¢Cual es su proceso de trabajo, los
pasos que siguen desde que llega o

captan a un cliente?
—Paradojicamente, y como todos sabe-

mos, aunque las companias deben ten-
der a ser proactivas comercialmente
aun no nos han permitido demostrar-
lo: son las promotoras las que acuden a
nosotros, bien por que no utilizan nin-

- gin sistema de gestion especifico o por-

gquenecesitan renovar susolucion tec-
nologica.

De aqui a la finalizacion del proyecto,
siempre teniendo en cuenta que cada
cliente y proyecto son diferentes, se
realizan diferentes acciones: toma de
requerimientos, instalacion, parame-
trizacion cargas de datos, informes,
plantillas y documentos usados por la
promotora. Paralelamente, se forma
en el uso de SIGI a los usuarios, finali-
zando con la puesta en marcha y lare-
vision de modelos.

Cada uno de nuestros proyectos, nece-
sariamente, tiene gque sostenerse en el
valor anadido que provoca la garantia
de un buen servicio, global, a la van-

«Alrededor de SIGI
orbita un universo de
soluciones consultoras
o de formacion»

«El sector vive una
expansion; creceremos
por encima del 25% en
facturacion este ano»

Ostos destaca los Iazos laborales que les unen a varias reconocidas empresas

guardia, capaz de lograr la confianza
del usuario por la eficacia probada.
—¢Como se optimizan los recursos
de sus clientes y se logra una mayor
eficacia en sus mercados?
—Nuestra herramienta de gestion
inegra todos los procesos organizati-
vos de la empresa promotora, automa-
tizando los procesos de informacion.
Lo mas importante es que cada usua-
rio tenga de la manera mas sencilla y
centralizada los procesos de trabajo
diarios, y el sistema de gestion enviala
informacion necesaria al resto de de-
partamentos sin intervencion del emi-
sor, por lo que la informacion se con-
vierte en un flujo constante entre usua-
rios y departamentos.

Esto sélo es posible con un sistema de
informacion centralizado sobre el que
todos los trabajadores realizan sus fun-
ciones de gestion, permitiendo en tiem-
po real tener una foto exacta del estado
de nuestro negocio.

—¢Han presentado alguna novedad
en el reciente Saléonm Inmobiliario de
Madrid?

—Hemos presentado innovacion en di-
ferentes areas, en nuevas soluciones y
en mejoras del producto actual. En las
areas de atencion al cliente final del
promotor, un nuevo modulo de Tesore-
ria, conciliacion Bancaria, gestion de
Mailings via Internet y Mensajes SMS
telefonicos, etcétera.

—¢Con qué empresas trabajan?
—La eficacia no es solo que un sistema
funcione a la perfeccién. Lo es el que

sepamos trasladar a nuestros clientes
las exigencias a las que va a tener que
responder y donde encontrar las mejo-
res herramientas. Somos especialis-
tas, pero tenemos que ser permeables.
Por este motivo, companias como Mi-
crosoft, HP, Oracle, Citrix, Vodafone y
otros han estrechado lazos de innova-
cion y disefan el futuro tecnologico
del sector junto a nosotros, de forma
que aportamos interlocucion directa
entre el promotor y las iltimas innova-
ciones.

—Hablaba antes de sus optimistas
previsiones de crecimiento...
—Crecemos en diferentes vias, y la ex-
pansion geografica es una de ellas que
va es una realidad solicitada por nues-
tros clientes: la politica de acercamien-
to geografico a ellos nos ha permitido
cerrar acuerdos de distribucion y so-
porte en todo el territorio.

El crecimiento real del mercado de im-
plantacion de ERP en el sector promo-
tor ha supuesto un reto implicito de
adaptacion al cliente y asimilacion de
nuevas tecnologias de forma simulta-
nea y tremendamente rapida. Hemos
superado expectativas, incrementan-
donuestra facturacion real con respec-
to a ejercicios anteriores por encima
de los crecimientos de mercado y am-
pliando holgadamente nuestra cartera
de socios tecnologicos, nuestros clien-
tes. El reto sigue en pie porque el sec-
tor vive un momento de expansion y
creceremos por encima del 25 por cien-
to en facturacion este afio 2005.



