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Introduccion

a transferencia de tecnologia se

realiza mediante diversos me-

canismos, tales como la com-
pra-venta de licencias o la instalacién
de plantas llave en mano. Uno de los
agentes clave en algunos de estos me-
canismos de transferencia lo repre-
sentan las Oficinas Técnicas de Inge-
nierfa. Sin embargo, el andlisis de
. estas Oficinas apenas es tenido en
cuenta en los estudios regionales de
Innovacién y de transferencia de tec-
nologfa. Las Oficinas Técnicas cons-
tituyen un elemento de Innovacién
externo para las empresas industriales
y de servicios, a través de las cudles se
canalizan parte de los proyectos de
desarrollo tecnoldgico de estas em-
presas en actividades como, por
ejemplo, la asesorfa técnica o la infor-
matizacién de sistemas de produc-
cidn. Por este motivo, la evolucién
del sector de la Oficina Técnica in-
fluye en la politica tecnolégica regio-
nal, y resulta en consecuencia de in-
terés estudiar la estructura y
problemdtica del sector.

Este trabajo recoge los resultados
de una encuesta. El siguiente aparta-
do indica la metodologfa del estudio
y los datos descriptivos de la muestra
de andlisis. Después, se analiza la in-
formacién obtenida de las empresas,
estructurada en cuatro bloques: cana-
les de obtencién de proyectos; sub-
contratacién de proyectos; estrategias

de reduccién de costes; y competiti-
vidad y evolucién del sector.

Metodologia y muestira de
estudio

El estudio se realizé durante el
primer trimestre de 2000, mediante
el envio de un cuestionario a las Ofi-
cinas Técnicas localizadas en la pro-
vincia de Zaragoza. El ndmero total
de cuestionarios ttiles recogidos fue

AM. M.P.
(con mds de 15 empleados y de 200
millones de facturacién que represen-
tan el 16,7% de la muestra) facturan
proporcionalmente mds a las empre-
sas industriales que las Oficinas mds
pequefas, siendo la diferencia signifi-
cativa al 90%. También es mayor el
porcentaje que las Oficinas mds gran-
des obtienen de la Obra civil que el
que obtienen las Oficinas pequefas

Tipo de cliente
Empresas industriales 59,8%
Empresas de servicios 14,7%
Administracion 20,4%

Otras Oficinas Técnicas 5,1%

Tabla 1. Distribucidn de la facturacién de las Oficinas encuestadas

Tipo de proyecto
Asesoria técnica 14,3%
Formacion 1,6%

Obra Civil 43,1%
Informatica 1,2%
Instalaciones 22,4 %
Otras 17,4%

Mercado

Zaragoza capital 33,5%
Arag6n 37,5%

Resto de Espana 27,9%
Europa 0,9%

Resto del mundo 0,2%

Fuente: Elaboracion propia

de 42, lo que representa una tasa de
respuesta del 22% sobre la poblacién
encuestada. La Tabla 1 recoge algu-
nos datos bdsicos de las Oficinas en-
cuestadas. La facturacién se realiza
principalmente a las empresas indus-
triales y procede de proyectos de obra
civil e instalaciones, siendo el merca-
do regional el mds importante ya que
concentra casi las tres cuartas partes
de la facturacion.

Analizando las diferencias en la
distribucién de la facturacién, se ob-
tiene que las Oficinas mds grandes

(significacion del 95%), y el porcen-
taje de la facturacién realizado en Eu-
ropa (significacién del 90%). El resto
de diferencias en la distribucién no
han resultado estadisticamente signi-
ficativas; las Oficinas mds pequefias
facturan proporcionalmente mds a las
empresas de servicios y a la Adminis-
tracién, obtienen mds facturacién de
la asesorfa técnica, y facturan mds en
la provincia de Zaragoza que las Ofi-
cinas grandes; por su parte, las Ofici-
nas grandes hacen proporcionalmen-
te més trabajos de informdtica y de
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formacién que las Oficinas pequenas,
pero estas diferencias no son signifi-
cativas.

Respecto a la antigiiedad en el
sector, las Oficinas con menos de 10
afios de experiencia facturan propor-
cionalmente mds de asesorfa técnica
que las mds antiguas (diferencia sig-
nificativa al 90%). Otras diferencias
existentes no han resultado estadisti-
camente significativas: las Oficinas
con mds de 10 afios en el sector fac-
turan proporcionalmente mds a la
Administracién, obtienen mds ingre-
sos proporcionales de la obra civil y
de instalaciones, y su facturacién pro-
cede mds del resto de Espafia que las
Oficinas con menos de 10 afios en el
negocio. Algunas de estas diferencias
son semejantes a las encontradas res-
pecto a la variable significativa al
95%. A continuacién se presentan
los principales resultados del estudio
de las Oficinas de esta muestra.

Resultados y discusion

Los resultados del estudio se han
agrupado en cuatro bloques: canales
de obtencién de proyectos; subcon-
tratacién de proyectos; estrategias de
reduccidén de costes; y competitividad
y evolucién del sector.
Canales de obtencidn de proyectos

La Tabla 2 recoge la valoracién
de las distintas formas de conseguir
proyectos pro parte de las Oficinas
encuestadas. La mds importante es a
través de antiguos clientes que, o

bien solicitan de nuevo los servicios
de la Oficina, o constituyen puntos
de referencia para otros proyectos. El
61,9% de las Oficinas encuestadas la
utilizan habitualmente, y el 23,8% la
utilizan en bastantes ocasiones. Las
otra formas de obtener proyectos son
utilizadas de forma habitual por me-
nos del 10% de las empresas y, dada
esta menor frecuencia, se comprueba
que existen diferencias de empleo se-
glin el tamaio o la antigiiedad de la
Oficina en el mercado. Por ¢jemplo,
la subcontratacién de otras empresa
es la segunda forma mds importante
de conseguir proyectos, y es mds em-
pleada en las Oficinas de mayor
tamano (mds de 200 millones de fac-
turaciéon) con una diferencia signifi-
cativa al 90% respecto a las Oficinas
mds pequefas.

Las otras dos posibles formas de
conseguir proyectos no son utilizados
nunca por la mitad como minimo de
las Oficinas encuestadas, y su grado
de empleo es muy similar para am-
bas. Las licitaciones publicas son mds
empleadas en las Oficinas grandes y
en las mds antiguas (mds de 10 afos
en el mercado), siendo esta tltima di-
ferencia significativa al 90%. La pu-
blicidad es la fuente menos impor-
tante de obtencién de proyectos,
siendo mds importante en las Ofici-
nas de mayor tamaino (mds de 15
empleados y de 200 millones de fac-
turacién) con una diferencia signifi-
cativa al 95% respecto a Oficinas mds
pequeiias. También resulea significa-

tiva al 90% la diferencia en el uso de
la publicidad respecto a la antigiiedad
de la empresa. Esta forma de conse-
guir proyectos es mds utilizada por
las Oficinas con menos de 10 afios en
el mercado que las que llevan mds de
10 afos. Esto evidenciaria que las
Oficinas con menos historial en el
sector han de compensar su menor
capacidad de contactos con clientes
—que es la principal fuente de obten-
cién de proyectos en el sector— con la
publicidad externa para darse a cono-
cer en el mercado.

Un andlisis factorial realizado
con la forma de conseguir los proyec-
tos respecto al tipo de cliente, indica
que la variacion resulta significativa
para las licitaciones piiblicas y los an-
tiguos clientes respecto a la Adminis-
tracién, asi como de los proyectos pa-
ra otras Oficinas Técnicas respecto a
la subcontratacién de otras empresas.
En cuanto a la relacién del origen de
los proyectos con el tipo de proyecto,
el andlisis factorial indica que la va-
riacién es significativa para los anti-
guos clientes en los proyectos de ase-
sorfa técnica e informdtica. Esto
significa que la variacién en la impor-
tancia de los antiguos clientes como
mecanismo de obtencién de proyec-
tos tiene importancia para los proyec-
tos de asesorfa e informdtica pero no
para el resto. Las otras formas de ob-
tencidn de proyectos enumeradas en
la Tabla 2 no estdn influidas por nin-
guno de los tipos de proyectos que
realizan las Oficinas de Ingenieria.
Subcontratacién de proyectos

El 71,4% de las empresas sub-

Tabla 2. Forma de obtencion de los proyectos
contratan parte de sus proyectos a

Nunca Pocas Bastantes Habitualmente Media Desviacidn otras empresas, SiCHdO este POI‘CEI'I(‘AjE

vesss ocaslones Uplos superior en las grandes Oficinas que

Antiguos clientes 71% 7.1% 23,8% 61,9% 3,40 0,91 en las pequenas con una diferencia
Subcontratacion significaciva al 99%. La Tabla 3 indi-
de otras empresas 333% - 28,6% 28,6% 9.5% 214 1,00 ca las razones aducidas por las Ofici-
Licitaciones publicas  50,0%  28,6%  11,9%  95% 181 099 nas encuestadas para realizar dicha
Publicidad 57.1%  23.8% %  7.1% 169 0.95 subcontratacién. La razén mds im-

— s - . portante es la de la bisqueda de una
Nota: una misma Oflglna pue'de conseguir los proyectos en mas de una forma. La media de mayor especializacién. seguida dé la
valoracion se ha realizado asignando una escala de 1 (nunca) a 4 (habitualmente) al grado de 1 I d et ]
utilizacion de cada forma de obtencitn de los proyectos. de que el mercado o actividad para ¢

que se realiza la subcontratacién es

Fuente: elaboracidn propia poco conocido.
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Tabla 3. Razones de la subcontratacion de proyectos a otras empresas

Media Desviacidn tipica
Blisqueda de una mayor especializacion 3,10 1,32
Mercado o actividad poco conocido 2,43 1,17
Exceso de trabajo 2,40 1,22
Reduccion de costes 1,80 0,96

Nota: la valoracion se ha realizado con una escala de 1 (poco importante) a 4 (muy importante)

Fuente: elaboraci6n propia

Tabla 4. Relaciones significativas de variables del mercado
de la Oficina Técnica

Pares de relacionados

Razén de subcontratacion - Origen proyecto

Chi-cuadrado

Exceso de trabajo - Licitaciones publicas 160,14
Exceso de trabajo - Antiguos clientes 15,192*
Reduccion de costes - Subcontratacion de otras empresas 15,467*
Método reduccion de costes - Origen proyecto

Reducir tarifa horaria - Licitaciones publicas 16,220*
Subcontratacion a otras empresas con menores costes - Antiguos clientes 19,320**

Nota: grado de significacidn de la relacion * p<0,1 **p<0,05

Fuente: elaboracion propia

No existe prdcticamente diferen-
cia de la valoracién asignada por las
Oficinas grandes (mds de 15 emplea-
dos) a la efectuada por las pequenas,
excepto para la razén de las bisqueda
de una mayor especializacién, en la
que las Oficinas grandes también tie-
ne valorado mds a la razén del exceso
de trabajo que las Oficinas pequenas
—por encima de la razén del mercado
poco conocido— pero las diferencias
no resultan estadisticamente signifi-
cativas. Respecto a la influencia de la
antigiiedad de la Oficina en el merca-
do, las diferencias no son significati-
vas pero la valoracién ha sido supe-
rior en las Oficinas creadas hace
menos de 10 afos.

Si se estudian mediante un andli-
sis de contingencia (Tabla 4) la rela-
cién entre la forma de obtencién de
proyectos y las razones de subcontra-
tacién de proyectos a otras empresas,
se observa que las Oficinas que obtie-
nen sus proyectos a través de licita-
ciones publicas y de antiguos clien-
tes, indican el exceso de trabajo como
el motivo mds importante para sub-
contratar, mientras que las empresas

que a su vez las obtienen por subcon-
tratacién indican la reduccién de cos-
tes como razén principal.
Estrategias de reduccidn de costes

La Tabla 5 recoge las estrategias
de reduccién de costes que utilizan
las Oficinas encuestadas. La mds em-
pleada es la de reducir el margen de
beneficio aplicado al proyecto, segui-
da de la de no facturar todas las horas
dedicadas al mismo. El 35,7% de las
Oficinas encuestadas utiliza habitual-
mente la prictica de reducir el mar-

gen, mientras que la de no facturar
todas la horas la utiliza habitualmen-
te el 42,9% de las Oficinas. Se han
encontrado diferencias significativas
del uso de algunas de estas prdcticas
con la antigiiedad y el tamaiio de la
Oficina Técnica.

Asi, el hecho de no facturar todas
las horas empleadas, se utiliza en ma-
yor medida en las Oficinas que llevan
menos de 10 afios en el mercado con
una diferencia significaciva al 95%.
Esto significarfa que las Oficinas que
llevan menos tiempo en el mercado
tendrian una mayor presién para re-
ducir costes por esta via para poder
competir frente a la Oficinas que lle-
van mds tiempo y tienen mds recur-
sos e imagen en el sector. Por su par-
te, la subcontratacién a otras
empresas se utiliza en mayor medida
por las Oficinas grandes (mds de 15
empleados y de 200 millones de fac-
turacion) que por las pequenas, con
una diferencia significativa al 95%.
Las Oficinas grandes pueden de esta
forma reducir costes sin sacrificar
mdrgenes como parece que han de
hacer las Oficinas mds pequenas y
que llevan menos tiempo en el sector.

El anilisis de contingencia
(Tabla 4) indica que la reduccién de
la tarifa horaria se utiliza mds en las
Oficinas con proyectos de licitacién
publica, mientras que subcontrata-
cidn a otras empresas se da mds en las
Oficinas con proyectos de antiguos
clientes.

Tahla 5. Estrategias de reduccion de costes en las Oficinas Técnicas

Pocas
Nunca vecus

Bastantes ia Desviacion
otaslones Habitualmente Media tipica

menores costes

Reducir el margen de beneficio 71% 214% 357% 35,7% 3,00 0,94
que se aplica a los proyectos

No facturar todas las horas

dedicadas, pero mantenimendo 95% 262% 21,4% 42,9% 2,98 1,05
el diseno y precio dado al cliente

Utilizar software més avanzado

para reducir el nimero de horas  16,7% 26,2%  9.5% 47,6% 2,88 1,19
dedicadas a cada proyecto

reducir la tarifa horaria aplicada ~ 40,5% 26,2% 21,4% 11,9% 2,05 1,06
Subcontratar a empresas

especialistas que tengan 50,0% 31,0% 9,5% 9,5% 1,79 0,98

Fuente: elaboracién propia

Nota: la valoracion se ha realizado con una escala de 1 (nunca) a 4 (habitualmente)
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Tabla 6. Orden de importancia de los factores competitivos en el
mercado de la Oficina Técnica

Media Desviacion Tipica
1. Calidad de servicio 3,48 2,63
2. Fiabilidad y prestigio 4,24 2,55
3. Adaptacion a las necesidades del cliente 4,48 2,86
4. Personal con experiencia 5,07 257
5. Especializacion 5,38 225
6. Facilidad en la captacion de clientes 5,55 3,42
7. Plazo de entrega corto 6,57 2,56
8. Gran amplitud de servicios 6,62 2,54
9. Liderazgo de costes 6,76 2,81
10. Innovacidn continua 6,86 2,35

importante) a 10 (poco importante)
Fuente: elaboracion propia

Nota: [a valoracion se ha realizado ordenando cada Oficina las variables segin la escala 1 (muy

Competitividad y evolucidn del sector

Este dltimo apartado del trabajo
recoge la valoracién dada por las Ofi-
cinas encuestadas a los factores com-
petitivos que se consideran mds im-
portantes en el sector de la Oficina
Técnica, asl como el grado de acuer-
do de estas Oficinas con una serie de
afirmaciones sobre la situacién actual
del sector y su evolucién futura. La
Tabla 6 recoge el orden de importan-
cia establecido por las Oficinas en-
cuestadas a una serie de factores de
competitividad. Los tres primeros
factores son las que en mayor propor-
cién han sido considerados en las tres
primeras posiciones: calidad de servi-
cio, fiabilidad y prestigio, y adapta-
cién a las necesidades del cliente.
Mids de la mitad de las Oficinas
(64,3%) han puntuado a la calidad
de servicio en alguna de las tres pri-
meras posiciones de la tabla, y casi la
mitad de las Oficinas lo han hecho
con los factores de fiabilidad y adap-
tacién a las necesidades del cliente.
Los dltimos factores de la lista son los
qllf.' las Oﬁcinas COllSidEraﬂ. mecnos
importantes: amplitud de servicios,
liderazgo en costes, e innovacién
continua,

Existen algunas diferencias signi-
ficativas en la importancia de estos
factores competitivos para las Ofici-
nas encuestadas, en funcién de su ta-
mafio y antigiiedad en el sector. En
primer lugar, las Oficinas grandes
(mds de 15 empleados y de 200 mi-

llones de facturacién) han valorado
mds a la innovacién continua y el
plazo de entrega corto, como factores
de competitividad con diferencias
significativas al 95% respecto a las
empresas mds pequefias. La interpre-
tacién de este resultado es que las
Oficinas grandes pueden competir
mds en plazos y en innovacién res-
pecto a las Oficinas pequeiias porque
disponen de mds recursos y pueden
especializarse mds.

Respecto a las Oficinas peque-
fias, han valorado mds que las gran-
des el factor de calidad de servicio y
el de personal con experiencia. Dada
la relacién directa que existe entre ta-
mafio y antigiiedad en el sector, las
Oficinas grandes pueden disponer de
personal con mds experiencia mien-
tras que las empresas pequefias pue-
den tener limitaciones en estos recur-
sos. Asimismo, las Oficinas pequefas
consideran a la calidad de servicio co-
mo una variable competitiva impor-
tante porque pueden mostrarse mds
flexibles en sus relaciones con el
cliente y prestarle un trato mds perso-
nalizado.

En cuanto a la variable de la an-
tigiiedad de la Oficina en el mercado,
hace que sean significativas las dife-
rencias en el criterio de amplitud de
servicios y en el de especializacién.
Las Oficinas mds antiguas valoran
mds que las reciente el ofrecer una
gran amplitud de servicios (diferencia
significativa al 90%). La razén puede

ser debido a que disponen de una
mayor capacidad para ofrecer un ma-
yor niimero de actividades. Por el
contrario, las Oficinas grandes (dife-
rencia significativa al 95%). La razén
es debido a que su menor dotacién
de recursos primarfa la bisqueda de
huecos de mercado que no interesa-
sen a las Oficinas mds grandes, o de
aquellos tipos de proyectos en los que
puedan aprovechar mejor sus conoci-
mientos y experiencia. El resto de di-
ferencias existentes en la valoracién
de los criterios de competitividad, en
funcién del tamafio de la Oficina o
de su antigiiedad en el mercado no
han resultado significativas.

Otra variable que introduce tam-
bién una pequefa variacién en el or-
den de importancia de los factores
competitivos es el tipo de proyecto al
que se dedica principalmente la Ofi-
cina Técnica. Asi, las Oficinas que
buscan mercados alternativos a los
tradicionales de la Obra Civil o las
instalaciones han valorado la especia-
lizacién, la calidad del servicio, el
personal cualificado, y un plazo de
entrega corto, como los cuatro facto-
res mds importantes para competir,

La tabla 7 recoge el grado de
acuerdo de las Oficinas encuestadas
con una serie de afirmaciones relati-
vas a la situacién actual del mercado
de la Oficina Técnica, y a su evolu-
cién futura. De las afirmaciones
planteadas sobre la situacién actual,
aquella con la que estdn mds de
acuerdo las Oficinas incluidas en el
estudio es la de que la similitud en
los proyectos acrecienta la competen-
cia en el sector. Por este motivo, las
tres afirmaciones con las que se
muestran mids de acuerdo también en
la evolucién futura del sector son las
de que la competencia aumentari
mucho durante los préximos
dos afios, que las Oficinas deberdn
diversificar su oferta de proyectos, y
que aumentard la concentracién en el
sector.

Por dltimo, el andlisis de contin-
gencia de la Tabla 8 muestra las rela-
ciones de dependencia estadfstica-
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Tabla 7. Situacidn actual y evolucidon futura del sector de la Oficina Técnica

fuente de nuevos

Media Desviacidn tipica proyectos. Las lici-

Situacidn actual taciones publicas y
La similitud, comprension e imitacion de los proyectos acrecientan la competencia 2,98 0,98 la publicidad no
Los precios afectan directamente a la imagen de la empresa y a la calidad de los proyectos 2,98 1,09 son nunca utiliza-
La presién del mercado y de los competidores obligan a reducir costes 2,83 0,88 das por mds de la
La legislacion actual deberfa ser revisada en materia de proteccion juridica 2,83 0,99 mitad de las Ofici-
Existe un alto intrusismo profesiional en el tipo de proyectos al que nos dedicamos 2,74 1,13 nas. 'El 71% de las
Se ofrecen soluciones personalizadas a cada cliente y po eso puede pagar un alto precio 2,71 0,97 Oficinas encuesta-
Evolicion il das subcpntrata-
La competencia en el sector aumentard mucho durante los préximos dos afos 3,10 0,98 ban parcml i
o o 7 " — o sus proyectos a
El futuro de la Oficina Técnica esté en la diversificacidn de sus proyectos 2,88 0,86 2| otras empresss,
Aumentara la concentracion del sector en grandes Oficinas de Ingenieria 2,57 1,06 sbands s das s
Aumentara la subcontratacion en el sector durantelos préximos dos afios 2,52 0,94 zones princi pales
Aumentard la internacionalizacion de los trabajos durante los préximos dos afios 2,48 1,11 la necesidad de es-
Disminuirdn las competencias y el mercado para los ingenieros 2,48 1,06 pecializacién y el
La Oficina Técnica debe integrarse en vertical para reducir costes y mantener resntabilidades 2,31 0,87 operar en un mer-
!\Iota: la valoracion se ha realizado ordenando cada Oficina las variables seg(n la escala 1 (muy importante) a 10 (poco cado poco conoci-
IFTepr?tg?g}:t))oracién propia do. Las dos estrate-

PISTIES St Tahla 8. Relaciones significativas de variables del mercado de la Oficina Técnica
cativas entre
las Carafte“s‘ Pares de relaciones Chi-cuadrado
ticas del mer- (7o precios afectan a la imagen de la empresa - Se ofrecen soluciones personalizadas 20,699**
C‘j‘do de} la (_)ﬁ' Aumentaré la competencia - Se ofrecen soluciones personalizadas 19,740**
cina tecnica. == - %
Las d . Similitud de proyectos - Aumentard la competencia en el sector 19,097
as dos prime- ; W : o

S. " p La presidn del mercado obligara a reducir costes - Aumentara la subcontratacion en el sector 18,951**
ras indican que |—— . i s
Jas: Oficinas e Similitud de proyectos - Existe mucho intrusismo en el sector 17,783**
las que se ofre- | Similitud de proyectos - Aumentard la subcontratacion en el sector 14,457*
cen soluciones |Disminuird la competencia de los ingenieros - la Legislacién debe ser revisada 17,349**
personalizadas Los precios afectan a la imagen de la empresa - Existe alto intrusismo 17,188**
consideran |Aumentard la competencia en el sector - Disminuirdn las competencias de los ingenieros 17,178**
que los precios |Aumentard la concentracion - Aumentard la internacionalizacion 16,326*
afectan a la |Existe mucho intrusismo - Aumentard la concentraci6n del sector 16,231
imagen de la |Existe mucho intrusismo - Aumentara la campetencia en el sector 15,424*
empresa ¥ a | Eymentard la competencia en el sector - Aumentard la concentracion 15,328*
que el aumen- | Nota: as relaciones significativas enumeradas lo son también para el estadistico de razén de verosimilitud. Grado de significacion
to de la com- |de larelacién *p<0,1 **p<0,05
petencia en el |Fuente: elaboracién propia

sector hard que

se individualicen mds los proyectos. | Resumen y conclusiones gias de reduccién de costes mis

También existe una coincidencia de
la existencia de similitud en los pro-
yectos, con el previsible aumento de
la competencia, intrusismo y subcon-
tratacion en el sector. Las Oficinas
consideran asimismo que la presién
del mercado por reducir costes hard
que aumente la subcontratacién en el
sector. Finalmente, se observa una
coincidencia e internacionalizacién
del mercado de la Oficina Técnica.

Este trabajo ha analizado los re-
sultados de una encuesta a Oficinas
de Proyectos de Ingenierfa, centrada
en cuatro temas: fuentes de proyec-
tos, subcontratacién, estrategias de
reduccién de costes, y factores de
competitividad. El trabajo analiza las
diferencias en los resultados obteni-
dos, en funcién de la antigiiedad, ta-
mafio y tipo de cliente y proyecto.
Los antiguos clientes son la principal

utilizadas son la de disminuir el mar-
gen de beneficio y la de facturar me-
nor horas. Finalmente, los tres crite-
rios de competitividad valorados
como mds importantes han sido la
calidad de servicio, la fiabilidad y
prestigio, y la adaptacién a las necesi-
dades del cliente. Algunos de estos
resultados han mostrado diferencias
significativas con el tamafio, antigiie-
dad, y tipo de cliente y proyecto. |
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