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En esta entrevista hablamos con el Arq. Pablo Schäer, Director

Comercial de U.S. Equities, empresa que, desde hace casi treinta años,

se dedica a prestar servicios integrales de Real Estate, en los Estados

Unidos y Sudamérica. El Arq. Schäer cuenta con más de doce años de

experiencia profesional, y ha integrado exitosamente, equipos para la

venta de servicios de alto nivel. Ha tomado parte en varios procesos

de puesta en marcha de unidades de negocios y posee una vasta

experiencia comercial y administrativa a escala internacional.

¿Cómo llega a la Dirección

Comercial de U.S. Equities?

Mientras hice la carrera trabajé en

un estudio que hacía obras para el

gobierno, desde donde colaboré

en el diseño y dirección de obra de

la sede consular de la calle Guido y

de la Embajada Española en la Av.

Del Libertador.

Desde 1993, después de recibirme

de arquitecto, fui representante en

la Argentina de PERI, una de las

empresas más importantes a nivel

mundial, dedicada a la fabricación

de encofrados modulares de alta

tecnología. Con PERI trajimos a la

Argentina una nueva forma de

construir con hormigón armado

que revolucionó el mercado, y así

me vinculé a obras de gran impor-

tancia como las torres gemelas de

Alto Palermo en Juncal y Salguero,

el edificio del Banco República, la

Torre del BankBoston de Cesar

Pelli en Catalinas, la construcción

de Unicenter, y puentes, silos, di-

ques y plantas industriales en todo

el país.

En 1997 me incorporo a la firma

Comagasi, empresa dedicada al

desarrollo de edificios de oficinas,

con quienes desarrollamos, entre

otros, el edificio Zurich, del arqui-

tecto Carlos Ott.

En 2002 -luego de un año trabajan-

do en la consultoría para la apertu-

ra de hoteles en China para el gru-

po Barceló-, llego a EE.UU. para

abrir el mercado de PERI en el sur

de Florida y al mismo tiempo ha-

cerme cargo, como asociado, de la

gestión comercial del estudio del

arquitecto Carlos Ott.

Recién en julio de 2005 vuelvo a la

Argentina para ocuparme de la re-

conversión comercial de U.S.

Equities, y en el mes de diciembre,

asumo la Dirección Comercial.

¿Cómo definiría el perfil de U.S.

Equities?

U.S. Equities Realty es una empre-

sa líder en servicios integrales de

bienes raíces comerciales con se-

de central en Chicago. La compa-

ñía brinda asesoramiento inmobi-

liario estratégico a clientes en los

Estados Unidos y en Sudamérica.

Fundada en 1978, U.S. Equities es

reconocida por su personal profe-

sional excelentemente formado,

sus amplias capacidades y el

compromiso con la atención al

cliente. Cada director de la empre-

sa se involucra activamente con

los clientes; esto se ha convertido

en el símbolo de U.S. Equities y en

el testimonio del nivel de profesio-

nalismo y atención que se pone en

cada tarea. 

¿Cuál es su función dentro de la

empresa?

Estoy a cargo de la gestión co-

mercial de las diferentes líneas de

negocios de la compañía, con la

misión de expandir las líneas de

servicios y diversificar el portfolio

de clientes en la región.

¿Y cuáles son las líneas de ne-

gocios de la empresa en la re-

gión?

Nuestras líneas de negocios cu-

bren todos los aspectos relaciona-

dos con el Real Estate comercial,

desde la Consultoría Inmobiliaria y

Brokerage al Mantenimiento de

Activos Físicos, pasando por el

Gerenciamiento de Desarrollos

Inmobiliarios, el Gerenciamiento

de Proyectos y Construcción y el

Facility Management. 

Asimismo, cubrimos un amplio es-

pectro de Servicios Corporativos

dirigidos a satisfacer necesidades

relacionadas con el costo operati-

vo de las propiedades, brindando

ingeniosas soluciones a nuestros

clientes. 
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La idea es trabajar como “socios”

de nuestros clientes, y no como

meros proveedores de servicios. El

compromiso con nuestros clientes

es total.

Es bastante habitual la percep-

ción del servicio de FM sólo co-

mo “mantenimiento edilicio + la

administración de un par de con-

tratos relacionados con la pro-

piedad”. ¿Cómo lo entiende una

empresa especializada?

Nosotros entendemos el Servicio

de Facility Management de una

manera muy diferente del concep-

to de Administración y/o del de

Mantenimiento Integral, que mu-

chas empresas aún consideran y

conservan en la Argentina. Nuestra

filosofía de trabajo es a libro abier-

to, transfiriendo a nuestros clientes

los ahorros logrados. El alto nivel

de profesionalismo puesto en la

ejecución de cada tarea nos dis-

tingue en el mercado y nos posi-

ciona como líderes indiscutidos

entre los proveedores de este tipo

de servicios.

¿Cuáles son las expectativas y

los logros de la compañía a nivel

regional?

Atendiendo los requerimientos de-

nuestros clientes y visualizando los

cambios en la modalidad de ges-

tión de muchas empresas interna-

cionales, hoy nos estamos regio-

nalizando y eliminando las fronte-

ras entre nuestras sucursales lati-

noamericanas.

Esto nos permitirá utilizar sinergias

en las áreas comerciales y operati-

vas en beneficio directo de nues-

tros clientes.

¿De qué manera?

A fin de fortalecer esta posición he-

mos cerrado acuerdos corporati-

vos en varios países de la región, lo

cual nos permitirá cubrir con mayor

eficacia el Norte de Sudamérica,

Centro América y el Caribe, los

Países Andinos y Brasil. Asimismo,

comenzaremos a aplicar en el

Cono Sur, nuevos sistemas de ges-

tión y de logística que ya se están

implementado con éxito en las re-

giones mencionadas.

Un claro ejemplo de esto es el joint

venture que hemos cerrado con la

empresa FOCO de Brasil, para

ofrecer sus servicios de Facility

Management en forma conjunta en

el país vecino, y utilizar los siste-

mas de Gestión y Logística aquí en

la Argentina.

¿Cuál es el valor agregado de

FOCO para U.S. Equities?

FOCO es una compañía de servi-

cios de Gerenciamiento de Contra-

tos fundada en San Pablo, Brasil,

en abril de 1994. Ofrece solucio-

nes al mercado para la gestión de

procesos empresariales relaciona-

dos en forma directa con la opera-

ción de los activos físicos, y la lo-

gística necesaria para la optimiza-

ción del costo operativo de sus

clientes.

FOCO está organizada en diferen-

tes Unidades de Negocios, con

objetivos específicos para los mer-

cados de Facility Management,

Logística y Servicios Corporativos.

Hoy en día, la empresa gerencia

valores en el orden de los R$ 160

millones anuales, brindando servi-

cios a un destacado portfolio de

clientes conformado por empre-

sas de primera línea como el

Grupo Abril, Andrade-Gutierrez,

BankBoston, Cobra Tecnología,

Cyrela, Embraer, Promon,

Santander Banespa, Siemens,

Unilever y Varig VEM.

Como herramienta fundamental

para cualquiera de estas gestio-

nes, FOCO ha desarrollado el sis-

tema FOCONET que permite, en-

tre otras funciones, integrar ciclos

de servicios cliente/proveedor, ge-

renciar contratos y sus SLA´s

(Service Level Agreement), como

así también gerenciar los presu-

puestos operativos con el objetivo

de administrar en forma efectiva los

costos operativos y controlar la

gestión de gastos empresariales.

Del mismo modo, FOCONET inte-

gra el ciclo de la llamada Logística
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Reversa entre los puntos de con-

sumo y los sitios de origen, inte-

grando la gestión de los procesos

de redistribución de stock, lo cual

permite un fácil control y una vi-

sualización permanente del proce-

so. De esta forma, tanto el geren-

ciador como el cliente pueden ver

on-line el estado de cada proceso

y/o actividad desde cualquier

computadora, en cualquier lugar

donde se encuentren y en cualquier

momento. El sistema permite un al-

to nivel de “customización” adap-

tándose a las necesidades y reque-

rimientos de cualquier cliente.

Asimismo, U.S. Equities le aporta

a FOCO todo su expertise en FM

y la apertura de los mercados

hispanohablantes para su siste-

ma de gestión.

¿Cuáles son los próximos 

desafíos de la empresa?

Consolidar a U.S. Equities como

empresa de servicios globales,

que brinde una solución integral

respecto a los problemas de Real

Estate de nuestros clientes: Consul-

toría, Brokerage, Gerenciamiento de

Proyectos y Obras, Facility 

Management y Mantenimiento de

Activos Físicos, demarcando un cír-

culo que se retroalimenta.

Hemos logrado un lugar de privile-

gio en este mercado. Nuestro de-

safío ahora es fortalecer y mante-

ner nuestra posición como provee-

dora de servicios para el segmento

de las empresas AAA.

En el marco de la economía actual,

está presente en nuestros planes

volver a pensar en el desarrollo de

edificios de oficinas, algo que es-

tuvo dormido desde la crisis del

año 2001. Hacer edificios de ofici-

nas es muy diferente de hacer

obras residenciales. Los concep-

tos, tecnologías y requerimientos

son distintos.

Nuestra labor como Development

Managers de la torre del BankBoston,

terminada en diciembre de 2000, nos

da el crédito y el privilegio de ser quie-

nes desarrollamos el edificio de ofi-

cinas más grande y moderno de

Buenos Aires con el expertise que

esto conlleva.  Hoy estamos frente

a una nueva oportunidad y vamos

a aprovecharla.
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